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نکاتیکلیدیبرایآموزشپساندازبه
کودکاندبستانیوکوچکتر

هـر شـخص، در هـر سـنی کـه باشـد، می توانـد مهـارت چگونگـی پس انـداز پـول را بیامـوزد؛ اما 
هرچـه زودتـر اقـدام بـه شـروع ایـن آموزش هـا، به کـودکان کنیـد، برای آینـده مالـی و زمان به 
اسـتقلال رسـیدن کـودکان بهتـر خواهد بود. در این مطلب و مطلب شـمارۀ آینـده، به چند نکته 
کلیـدی بـه منظـور آموزش پس انـداز به کودکان اشـاره خواهیـم کرد.بعضی از والدین هسـتند 
کـه معتقدنـد؛ صحبـت کـردن درمورد پـول با کـودک، کاری بیهوده به شـمار مـی رود؛ اما همواره 
بـه یـاد داشـته باشـید همـان قـدر کـه نصیحـت کـردن آن هـا درمـورد دوری از مواد مخـدر مهم 
اسـت، صحبـت درمـورد پـول نیـز اهمیـت فراوانـی دارد. اگـر بـه گذشـته و سـال های جوانی تان 
نگاهـی بیندازیـد، و بازنگـری ای در طریقه گردانـدن پول تـان در آن دوران بکنید، فرصت هایی 
را کـه بـرای کمـک بـه بهتر شـدن کودک تـان در اختیـار دارید، به خوبی شناسـایی خواهیـد کرد.

در همه انواع آموزش از جمله آموزش های مالی همواره باید سن کودکان را در نظر گرفت.
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در  پـول  پیرامـون  صحبـت  مـورد  در   
صریـح  و  روشـن  کامـلا  خانـه،  فضـای 

کنیـد برخـورد 
ایـن نکتـه مهـم را آویـزه گوش تـان کنیـد: 
»هیـچ گاه بـرای صحبـت کردن پیرامـون پول 

بـه کودکان تـان زود نیسـت«.
»بیِـرون الیـس«، کارشـناس مالـی؛ در مقالـه  
خـود می نویسـد: »پـول را نبایـد در فضـای 
خانـه بـه موضوعـی ترسـناک تبدیـل کـرد. 
بـه وسـیله صحبـت کـردن در مـورد پـول بـا 
بیـن  از  را  آن  معمایـی   ظاهـرِ  کودکان تـان، 
می کنیـد  کمـک  کودکان تـان  بـه  و  بـرده، 
کـه در ادامـه زندگی شـان تصمیمـات مالـی 
هوشـمندانه تری بگیرنـد. ایـن امـر شـاید در 
ابتـدا کمـی سـخت به نظـر برسـد، امـا اجازه 
ندهیـد کـه دشـواری های آن باعـث شـود که 
فرصـت آموزش دروس مهم بـه کودکان تان را 

از دسـت بدهیـد. پس هیچ ترسـی از صحبـت کردن با آن هـا در مورد موارد پیچیـده در لابه لای 
مکالمـات مالی تـان نداشـته باشـید«.

ایـن اسـتدلال را یـک گام پیش تـر بـرده، و مکالمـات مالـی را در فضـای خانـه، آشـکارتر از قبل 
دنبـال کنیـد. برای صحبت در موارد مالی حسـاس مانند: مذاکرات افزایـش حقوق تان و وضعیت 

حسـاب بازنشسـتگی تان نیز، در حضـور کودکان تان احسـاس آزادی کنید. 
نیـازی نیسـت در مواقـع صحبـت دربـاره امـور مالـی، کـودکان را از اتـاق بیـرون کنیـد، تـا 

کننـد. صحبـت   راحت تـر  بتواننـد  »بزرگ ترهـا« 
کـودکان کم سـن قطعـا متوجـه تمامـی گفت وگو هایتـان نخواهنـد شـد؛ اما چـه اشـکالی دارد؟ 
آن هـا متوجـه همـه جملاتـی کـه در قصه های قبـل خواب شـان می گوییـد نیز نمی شـنود. این 
کم فهمـی نبایـد جلـوی آموزش های شـما را بگیرد؛ مطمئن باشـید که هرچه تجربه و سن شـان 

بالاتـر بـرود، نـکات بیش تـری را درک خواهند کرد.

 در تمامی سنین، الگوی رفتاری خوبی برای فرزندتان باشید
رمز موفقیت در مدیریت پول، حاصل تصمیم گیری های صحیح است. 

مطمئنـا فرزنـد خردسـال شـما از امـور بانکی تـان سـردر نمـی آورد؛ اما بـه آن معنی نیسـت که 
می بایسـت دسـت از آمـوزش بکشـید، شـما می توانیـد از هـر موقعیتـی بـرای بـالا بردن سـطح 
اطلاعـات مالـی کودک تـان بهـره ببرید. کـودکان بزر گ تـر به طور کامـل از تمام رفتارهای شـما 

پیرامـون پـول آگاهنـد؛ پس سـعی کنیـد رفتـار و حرف هایتان یکی باشـد. 
هـرگاه کـه درمـورد چگونگـی پس انداز پـول نصیحت کنیـد، ولی خودتان دسـت بـه خریدهای 

بی مـورد بزنیـد، کودکان سـریعا تشـخیص می دهند.
 

 برای فرزند خود قلّک تهیه کنید
از سـال های نخسـت دوران ابتدایـی بـه بعـد، می توان از قلّک بـه عنوان یک ابزار آموزشـی خوب 

برد. بهره 
کـودکان پیش دبسـتانی از صـدای افتـادن سـکه ها در قلکّ به شـدن لذت می برنـد. کودکانی که 
تـازه وارد دوران ابتدایـی شـده اند نیـز، می فهمنـد کـه هرچه بیش تـر پس انداز کنند، قلّک شـان 

می شود.  سـنگین تر 
اهـداف پس انـداز پـول بایـد سـاده و در دسـترس باشـند؛ هم چنیـن وقتـی قلّک کودک تـان پر 
شـد، شـما باید در شـمارش آن بـه کودک تان کمک کـرده، و اجازه دهید بخشـی از پس اندازش 
را خـرج کنـد. می توانیـد تصویـر آن چه را کـه فرزندتان علاقه منـد به خرید آن اسـت روی قلک 
بچسـبانید. ایـن خلاقیت ها، انگیزه کـودک را افزایش می دهد. البته، ملاک سـاده و در دسـترس 

بـودن هـدف را فراموش نکنید. 

 به کودکان کم سن توضیح دهید که از پول برای خرید اجناس استفاده می شود
پـدری بـا سـوپرمارکت سـر کوچه  هماهنگ کـرده بود؛ زمانی کـه فرزندش بـرای خرید خوراکی 
بـه مغـازه مراجعـه می کنـد اگر چیزی خواسـت بـه او بدهد و مبلغ آن را در حسـابش یادداشـت 
کنـد. پـدر نیـز در پایان هر هفتـه، به مغـازه مراجعه می کـرد وبدهکاری های فرزندش را تسـویه 
می کـرد. پـس از گذشـت مدتی، خریدهـای فرزندش بـه میزان زیـادی افزایش یافـت و در حال 
تبدیـل شـدن به یک مشـکل اقتصـادی برای خانـواده بود. پدر بـرای جلوگیـری از این وضعیت، 
تصمیـم گرفـت خریدهـای فرزنـدش را محـدود کنـد. بـه او توضیح داد کـه از این پـس، هر روز 
تنهـا اجـازه ی یـک یا دو خریـد کوچک را دارد. فرزندش به او پاسـخ داد: چـرا باید خریدهایش را 

محـدود کنـد وقتـی آقای فروشـنده، همه چیـز را مجانی بـه او می دهد. 
روش بـه کار گرفتـه شـده توسـط ایـن پدر در ظاهـر مهربانانه به نظر می رسـد؛ امـا در عمل چه 

چیـزی را می آمـوزد؟ اشـتباه ترین درک از پول.
بـه کـودکان خـود آمـوزش دهیـد کـه بـرای خریـد هر چیـزی، بایـد پـول بپردازیـد. هیچ کس، 
مجانـی بـه مـا خوراکی نمی دهـد و در نهایت، پول حاصل کارکردن اسـت. هر چه پول بیشـتری 

داشـته باشـی، چیزهای بیشـتری نیـز می توانـی بخرید. برایـش مثال های ملمـوس بزنید. 
 

 با مثال زدن پیش بروید
»به عمل کار برآید«

در  امـر  )ایـن  بـازی می کنیـد.  تصمیم گیری هـای کود ک تـان  در  را  نقـش  بیش تریـن  شـما 
دوران سرکشی شـان می توانـد دسـت خوش تغییراتـی بشـود، امـا کودکان تـان قبـل از آن و در 
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تسـلیم  و  محـو  کامـلا  ابتدایی شـان  دوران 
شـما هسـتند.( بـا رفتـار آشـکارانه خـود، بـه 
کوکان تـان دانـش مالـی تزریـق کـرده، و بـه 
آن هـا چگونگی امـکان زندگی کـردن با عقاید 

خودتـان را نشـان می دهیـد.
»ترنت درنسـفیلد«، مشـاور خانـواده می گوید: 
»چـه بخواهید چـه نخواهید، کـودکان همواره 
اهمیـت  پـس  شـمایند؛  تماشـای  حـال  در 
چگونگـی رفتارتـان در حضـور آن هـا را جدی 
بگیریـد. حتـی در زمان خرید از سـوپرمارکت 
نیـز  یکدیگـر  بـا  کالاهـا  قیمـت  مقایسـه  و 
کودکان مـان بـه شـدت مـن و همسـرم را زیر 

نظـر می گیرنـد«.
کودکان دارای دید بسـیار درخشـانی هستند، 
و بـه خوبی »نشـانه ها« را تشـخیص می دهند؛ 
را  آن هـا  مسـتقیما  کـه  مواقعـی  در  حتـی 
در جریـان نمی گذاریـد. بـا ایـن حـال، شـما 
می توانیـد پیام هـا و اندرزهایتـان را واضح تـر و 
بـا تکـرار صبورانـه در اختیارشـان بگذارید )تا 

ملکـه ذهن شـان شـود(. 
از  کـردن  خریـد  ماننـد  روزانـه  کارهـای 
زیـادی  آموزشـی  ارزش  از  سـوپرمارکت، 
طـول  چندثانیـه  تنهـا  هسـتند.  برخـوردار 
می کشـد تـا بـه کودک تـان توضیـح دهید که 
چـرا جنـس ارزان تـر را به جـای مورد مشـابه 
ولـی معروفتـر آن انتخاب کرده اید؛ بـا این کار 
کـودک می فهمد کـه اصلا پرداخت پـول زیاد 

بابـت جنـس مـارک دار چـه لزومـی دارد؟ 
نیـازی نیسـت، موبه مـو، تمـام آن چـه را کـه 
هزینـه و خـرج می کنید بـه فرزنـدان بگویید، 
بلکه می بایسـت »چرا«یـی انجـام آن کارها را 
بـرای آن ها توضیح دهیـد. درک چرایی انگیزه 
بیش تـری را بـرای اجـرای مهارت هـای مالـی 

به کـودکان مـی دهد.
***

بـر اسـاس تحقیقـات انجـام شـده، بیـش از 
۶0 درصـد خانواده هـا بـه کودکان شـان پـول 
توجیبـی می دهند؛ اما بر اسـاس نتایج حاصل 
از همیـن مطالعـات، تنها 1 درصـد از کودکان 
دریافتی شـان  توجیبـی  پـول  پس انـداز  بـه 
علاقـه نشـان می دهنـد؛ عواقب ایـن امر هرگز 
بـرای وضعیـت مالی نسـل آینـده، خوشـایند 

بود. نخواهـد 
و  مشـاوره ها  دنبـال  بـه  والدیـن  اغلـب 
راهنمایی هایـی پیرامـون ایـن  مسـاله اند کـه 
مدیریـت  آماده سـازی  بـرای  کارهایـی  چـه 
مالـی کودکان شـان از آن هـا برمی آیـد؛ پدرها 
و مادرهـا می بایسـت در پی قـرار دادن صحیح 
پس انـداز  و  خـرج  مسـیر  در  فرزندان شـان 
کردن عاقلانه پول شـان در سـنین رشـد آن ها 
باشـند، و از زمـان شـروع بـه انجام ایـن امر به 

خوبـی آگاه باشـند. هم چنیـن از صحت آن کـه، آن ها در طول زندگی خود و بعد از استقلال شـان 
نیـز هم چنـان بـه عـادات خـوب مالـی خـود ادامـه دهنـد، اطمینـان حاصـل کننـد.

والدیـن، بـه تنهایـی، قـادر بـه ارتقـای میانگین هوش مالی نسـل بعد خود نیسـتند؛ امـا حداقل 
می تواننـد بـا درایـت بـه سـمت جلو پیش رفتـه، و دانـش مالـی خـود و خانواده شـان را افزایش 

دهند.
 

 به آن ها پول تقلبی بدهید
ایـن کار، آن طـور کـه از اسـمش بـه نظر می رسـد، زشـت نیسـت. پـول تقلبی یک روش بسـیار 
مفیـد بـرای آمـوزش ارزش پـول به کودکان اسـت؛ بـدون آن که نگران سـپردن پـول نقد عزیزتر 
از جان تـان بـه آن هـا باشـید. پس ایـن کار را به فال نیک گرفتـه و از آن به عنـوان یک هل برای 

یاد کنید. راه افتادن شـان 
بـا در اختیـار گذاشـتن پول تقلبی به کودکان )خصوصا کم سـن( به جای دادن پـول واقعی آن ها 

می تواننـد آزادانه از آن اسـتفاده کنند؛ و شـما نیز نگران از دسـت رفتن پول تـان نخواهید بود.
ایـن فعالیت هـا، ابـزاری اسـت بـرای والدینی کـه به کمـک آن ها می تواننـد به کودکان شـان که 
هنـوز بـه سـن کافی بـرای اتخـاذ تصمیمـات صحیح خـرج کـردن نرسـیده اند، آمـوزش دهند. 
والدیـن بـه وسـیله ایـن ابزارهـا می تواننـد دسـت مزد مربـوط بـه هـر کار را تعییـن کـرده، و به 
بچه  هـا نشـان دهنـد که با درآمدشـان قادر بـه خرید چه چیزایی هسـتند. هم چنین با اسـتفاده 

از پـول تقلبـی می تـوان بـه راحتی بـا کـودکان »معامله بـازی« کرد.

 بـه آن هـا توضیـح دهید که گاهـی مجبورید برای خرید چیزی کـه دل تان می خواهد، 
کنید پس انداز 

حتـی کـودکان زیـر ۸ سـال نیز بـه این درک  رسـیده اند که همیشـه بـرای خرید هر وسـیله ای 
کـه دل شـان بخواهـد، پـول کافـی در اختیـار ندارنـد؛ امـا می تـوان بـه آن هـا یـاد داد کـه پـول 
توجیبی شـان را پس انـداز کـرده، تـا بـه خواسته هایشـان دسـت بیابند. بسـته به هـوش کودک، 

می تـوان در حوالـی سـن ۶ سـالگی، پرداخـت پـول توجیبی بـه او را شـروع کنید. 

 از سیاست »کیف پولِ باز« خودداری کنید
هرگـز منابـع مالـی نامحـدود در کودک تـان نگذاریـد؛ حتی اگـر به انـدازه کافی پول بـرای لوس 
کردن  شـان در هر زمینه ای داشـته باشـید. داستان پدری که با فروشـنده سوپر مارکت هماهنگ 
کـرده بـود تـا خریدهای مـورد نیـاز فرزنـدش را در اختیارش بگـذارد، نمونـه ای از بـه کارگیری 
سیاسـت کیـف پـول بـاز اسـت. در ایـن روش کودک بـه راحتی هـر آن چـه را کـه می خواهد از 

مغـازه تهیـه می کنـد، بـدون آن کـه حتی نیاز باشـد بـه پـول آن فکر کند. 
والدیـن می توانند به وسـیله تـدارک تصمیمات و اعمال محدودیت ها در رشـد مالی کودک شـان 
موثـر باشـند. ایـن کار کـودکان را از ارزش حقیقـی پـول و قدرت خریـد  آن آگاه می سـازد. آن ها 
می آموزنـد کـه گزینه هـای پیـش رویشـان را ارزیابـی کـرده، تا فوایـد و مضرات لـذت آنی خرید 
را بـا پس انـداز بـرای آن چـه کـه در آینده بـرای آن ها ارزش بیش تـری دارد، به خوبی بسـنجند.

بدون شـک برایتان پیش آمده اسـت که به خواسـته های کودک تان »نه« گفته باشـید. داشـتن 
صراحـت در مـورد درخواسـت های پـول با بقیه درخواسـت های کـودک هیچ تفاوتی نـدارد. مهم 
آن اسـت کـه چشـم اندازی را که بـرای آموزش هـای مالی کوک تـان در نظر داریـد، هرچه زودتر 
تعییـن کنیـد. هـر چقدر دیرتر شـروع به انجام این کار کنیـد، در آینده جهت تـرک دادن عادات 

اشتباه شـان، متحمل دشـواری های بیش تری خواهید شـد.
اغلـب کـودکان بـه تمام چیزهایی که می خواهند دسـت می یابنـد، زیرا پـدر و مادرها بدون هیچ 

شـرطی و به راحتی آن ها را در اختیارشـان می گذارند. 
والدینـی کـه از »سیاسـت کیـف پـول بـاز« پیـروی می کننـد، در حقیقـت در حـال زیـاده روی 
احساسـی هسـتند. بـا ایـن کار درک کودک از پول تبدیـل به یک »توقع« شـده، و در تمام طول 

زندگـی در ذهن شـان می مانـد. 

 چه کاری می توان کرد؟
بسـیار عالـی خواهـد بود اگر والدین، حسـابی برای کـودکان در »بانک مامان و بابـا«، ایجادکنند. 
والدیـن بایـد از خریـد هـر آن چـه کـه کـودکان می خواهند به شـدت پرهیـز کنند؛ بـه جایش، 
بـه آن هـا »پـول توجیبی نظارت شـده« بدهند. در مـورد افتتاح این حسـاب بـرای کودکان تان و 
مطلـع سـاختن آن هـا از مقـدار دقیق پولـی که در هـر هفته اجازه دارند، از حسابشـان برداشـت 

راهنمایسرمایهگذاری
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کننـد، بسـیار حسـاس باشـید. هم چنیـن، در 
مـورد باقی مانـده حساب شـان، کامـلا شـفاف 
باشـید، تـا هیـچ ابهامـی در مـورد چیزهایـی 
کـه می تواننـد یـا نمی تواننـد به دسـت آورند، 

وجود نداشـته باشـد.
بـرای مثـال وقتـی کودک تان از شـما تقاضای 
خریـد چیزی از سـوپرمارکت داشـت، به آن ها 
بگوییـد که ایکس مقدار پـول در »بانک مامان 
بابـا« دارنـد؛ آن هـا هـم می توانند بـرای خریدِ 
آنـیِ محصـول مورد نظرشـان، از حساب شـان 
پـول برداشـت کننـد، هـم می تواننـد صبـر 
کننـد، و  پول شـان را بـرای خریـد محصولـی 
ارزشـمندتر پس انـداز کننـد. اگـر کـودکان به 
انـدازه کافـی پـول نداشـتند، به آن هـا بگویید 
که آن هـا مجبورند برای خریـد محصول مورد 

نظرشـان پس انـداز کنند.
انجـام ایـن فراینـد اصـلا کار سـختی نیسـت؛ 
و می توانـد تشـویقی بـرای دلنبدتـان باشـد تا 
اولویت هـای خریدهایـش را ارزیابـی کنـد. اگر 
روزی کودکان تـان بـه شـما گفتنـد کـه ایـن 
جنـس ارزش خریـد بـا پـول خـودم را نـدارد، 

اصـلا تعجـب نکنید. 
 

 منصف باشید
اگـر پـول توجیبی نوجوان تان را بـدون در نظر 
گرفتن هیچ شـرطی ترتیـب داده اید، مطمئن 
شـوید که مقدار آن متناسـب سن شـان باشد؛ 
بـرای مثال می توانیـد در آخر هر سـال، مقدار 

آن را افزایـش بدهید.
گاردیـن  مجلـه  نکنیـد.  عمـل  جنسـیتی 
افزایـش  و  دادوسـتد  سـاختارهای  مـورد  در 
میـزان اختـلاف بیـن حقـوق دریافتـی مردها 
و زنـان گـزارش می دهـد: در بریتانیـا بـه طور 
میانگیـن، دختـران در هر هفتـه 0.۸ یورو پول 
توجیبـی کم تری را نسـبت به پسـران دریافت 

می کننـد. 
در پرداخـت پـول توجیبـی بیـن دختـران و 
پسـرانتان منصفانـه عمـل کنیـد و برابـری را 

رعایـت کنیـد.
به کودکان دستمزد عادلانه برای انجام کارهای خانه بدهید

امـا اگـر در ازای انجـام کارهـای خانـه بـه آن هـا پـول می دهیـد، میـزان منصفانـه ای از کار و 
دسـت مزد را در برنامه تـان لحـاظ کنیـد. هرچـه کودک تـان کوچک تـر باشـد، رفتـار منصفانه با 

آن هـا راحت تـر خواهـد بـود.
همـواره بـه یاد داشـته باشـید که پرداخت منصفانـه پول به کودک تـان برای انجـام منصفانه کار 
هیـچ مشـکلی نـدارد؛ هم چنین می بایسـت به فکر سـپردن مسـئولیت هایی به آن ها بـرای انجام 

کار در خانه باشید. 
تنظیـم یک جدول زمانی سـازمان دهی شـده جهت انجـام کارهای خانه، به معنـای واقعی کلمه 
یـک فرصـت برد-بـرد به شـمار مـی رود. این امر بـرای والدیـن آسـودگی خاطر حاصـل از انجام 
نـدادن کارهـای کسـل کننده )کارهـای کـم ارزش در مواقعی که وقـت و صبر کافـی را ندارند( به 
ارمغـان آورده، و بـرای کـودکان نیـز یـک فرصـت تمرینی ای بسـیار مناسـب خواهد بـود. انجام 
ایـن کارهـا یک دسـتورالعمل سـاده را بـه منظور مرتب سـازی وظایف تکراری جهت شـکل دهی 
عاداتـی کـه خودشـان در آینـده موظـف به انجـام آن هـا می شـوند، در ذهن کودکان تـان ترتیب 

می دهد. 

 با خودتان هم منصف باشید
نکتـه مهمـی که در این باره می بایسـت از آن اجتناب کنید آن اسـت کـه نگذارید برنامه کارهای 
خانه تـان تبدیـل بـه پـروژه »کار تراشـی« شـود. کارهایـی که بـه عهـده کودک تان می سـپارید 
می بایسـت واقعی باشـد که مقداری از خسـتگی خودتان بکاهد و در عین حال با برنامه باشـند؛ 
ماننـد: شسـتن ظـروف، تمیز کردن خانـه، بیرون بـردن و بازیافت زباله ها،  مرتب کـردن مبلمان، 

و کارهایـی از این قبیل.
کار کودکان باید واقعی باشد نه این که فقط کار تراشی و بهانه ای برای پرداخت پول باشد.

انجـام کارهـای خانـه معمـولا سـخت هسـتند. حفظ تعـادل جهـت کارهـای خانه امری بسـیار 
دشـوار اسـت. کـودکان بایـد بفهمنـد که انجـام کارهای خانـه بخشـی از زندگـی، و وظیفه تمام 
اعضـای خانـواده اسـت، و او بـرای انجـام دادن آن ها مسـتحق پرداخت پول نیسـت. امـا در عین 

حـال میتوانیـم بـه او انگیـزه بدهیـم تا بـا کار کـردن نیز وفق پیـدا کند.
 

 مادامی که کودک بزرگ می شود، به او خرید مقایسه ای را بیاموزد
وقتـی بـا فرزنـد ۹ سـاله تان در حال خریـد از فروشـگاهید، در مواقعی که متوجه می شـوید یکی 
از مـوارد موجـود در لیسـت خریدتـان بـه حراج گذاشـته شـده، می توانیـد آن را نشـانش دهید. 
ایـن مقایسـه قیمت هـا، یکـی از مهم تریـن دروس آمـوزش پس انـداز پول بـه آن ها خواهـد بود. 

 به کودک تان مسئولیت های سنگین تری بسپارید.
وادار کـردن کـودک بـالای ۹ سـاله تان بـه پرداخـت خرج هـای اضافـه اش، ماننـد: بازی هـا و 

او کمـک می کنـد. انگیزه هـای پس انـدازی  افزایـش  بـه  لباس هـای غیرضـروری، 
قـرار گرفتـن در مسـیر آمـوزش پول بـه کودکان کار دشـواری نیسـت، به شـرط آن که بـا آن ها 

صـادق باشـید، دانـش بالایی داشـته باشـید، و در تمـام طول مسـیر صبورانه قـدم بردارید.
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 یـک زن باهـوش فراتـر از حقـوق و کسـب 
خـودش  می خواهـد  و  می کنـد  فکـر  درآمـد 

سـازنده ی ثروتـش شـود
نـدارد.  مـا  داشـته های  بـه  ربطـی  ثـروت 
بـا  مـا  کـه  کاری  بـه  درواقـع  ثـروت 
می شـود.  مربـوط  می کنیـم  داشـته هایمان 
مـا ثـروت را بـا سـرمایه گذاری یـا سـوددهی 
بـا  کـه  ایجـاد می کنیـم  سـپرده گذاری هایی 
گذشـت زمان ارزش بیشـتری پیـدا می کنند.

10نکتهایکهزنانباهوش
درموردپولمیدانند

زمانـی کـه از هـوش صحبـت می کنیـم بـا دسـته بندیهای مختلفـی مواجـه می شـویم که هر کـدام به 
بخشـی از هـوش اشـاره می کنـد و دارا بـودن یـک هـوش بـه معنـای دارا بودن سـایر اشـکال هوش 
نیسـت. مثـلا داشـتن هوش علمـی به معنـای دارا بودن هوش مالی نیسـت. به عنوان مثـال، فردی 
ممکـن اسـت یـک متخصـص مغزواعصـاب فوق العـاده توانمنـد باشـد امـا همیشـه با مشـکلات مالی 
درگیـر باشـد، زیـرا هـوش مالـی نـدارد. هـوش مالـی، آن بخـش از هـوش شماسـت کـه قادر اسـت 
موضوعات مربوط به مسـائل مالی را شناسـایی و سـپس رفع کند. هوش مالی، ایجاد شـدنی اسـت 
و زنـان می تواننـد از طریـق آمـوزش آن را فرابگیرنـد. زنانـی کـه هـوش مالـی را در خـود پـرورش 

داده انـد، نکاتـی را مدنظـر قـرار داده انـد کـه موجـب موفقیت مالی آن ها شـده اسـت:

 یـک زن باهـوش صبـر نمی کنـد تـا بـرای 
شـروع پـول زیـادی داشـته باشـد

ثـروت بـا تبدیـل ۲۵ هزارتومـان در مـاه بـه 
۵0 هزارتومـان در مـاه شـروع می شـود. )اگـر 
صرفـاً روزانـه 1700 تومـان کنـار بگذاریم، در 
پایـان مـاه بیشـتر از ۵0 هزارتومـان پس انـداز 
دارایی هـا  ترکیـب  جـادوی  بـا  کرده ایـم(. 
زیـادی  شـگفت انگیز  ثـروت  بـه  می توانیـم 

دسـت پیـدا کنیـم.

 یـک زن باهـوش صبـر نمی کنـد تـا بحرانی 
اتفـاق بیفتد

بحـران بـرای شـروع هـر کاری، بدتریـن زمان 
اسـت. آن موقع نمی توانیم درسـت فکر کنیم، 
تمایـل داریـم تصمیمـات بدی بگیریـم، دچار 
اضطـراب و بی حالـی می شـویم و خودمـان را 
در معـرض فقدان هـای مالـی قـرار می دهیـم. 
در عـوض، بایـد تصمیمی آگاهانـه بگیریم که 

بـا پول هوشـمندانه رفتـار کنیم.
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 یـک زن باهـوش می دانـد کـه بایـد خودش 
کار را انجـام دهد

»روزی  کـه  افسـانه  ایـن  گذاشـتن  کنـار 
شـاهزادهای بـا اسـب سـفید از راه می رسـد« 
می توانـد مهم تریـن تصمیـم مالـی باشـد کـه 
انسـان  یـا  مـرد  لزومـاً  شـاهزاده  می گیریـد. 
نیسـت. شـاهزادهی مـا می تواند یـک کارفرما، 
پرداخـت بیمـه یا برنده شـدن در قرعه کشـی 
یـا هـر اتفاقـی باشـد کـه ازنظـر مالـی مـا را 

نجـات دهـد. 

 یـک زن باهـوش در یادگیری مسـائل مالی 
مصرّ اسـت

لحظـه ای که شـروع به یادگیری مسـائل مالی 
یادگیـری  برابـر  در  ابتـدا شـدیدا  می کنیـم، 
را سـد  راه خـود  و  کـرد  مقاومـت خواهیـم 
می کنیـم. حـال خوبـی نخواهیم داشـت، زیرا 
می  ترسـیم و می خواهیـم جا بزنیـم. ولی برای 
مانـدن در مسـیر یادگیـری بایـد از سـه قانون 
پیـروی کنیـم: شـروع کنیـم؛ ادامـه دهیـم؛ و 

هیچ وقـت تسـلیم نشـویم.

ویژگی هـای  بـا  باهـوش  زن  یـک   
ناخودآگاهـش کنار می آید تـا موفقیت را به 

نینـدازد خطـر 
اگـر ببینیـم حواسـمان پـرت می شـود، اگـر 

نتوانیـم از اطلاعاتمان اسـتفاده کنیم یا اگر در 
همان ابتدا در یادگیری مشـکل داشـته باشیم 
به احتمال زیـاد عوامل روانی سـد راه پیشـرفت 
را  درونی مـان  سـدهای  وقتـی  شـده اند.  مـا 
شناسـایی کردیـم، موفقیـت می توانـد تقریبـاً 

بـدون هیـچ تلاشـی در هـر زمانـی رخ دهد.

بـرای  باهـوش هیـچ راز خاصـی  یـک زن   
نـدارد مالـی  موفقیـت 

البتـه زنـان باهوش کارهـای خـاص معینی را 
انجـام می دهنـد. آن هـا بـه ابتـکار خـود بـاور 
دارنـد، از اشـتباهات خـود درس می گیرنـد، 
از کـم شـروع می کننـد، آرام پیـش می رونـد، 
مرتبـاً سـرمایه گذاری می کننـد، تنـوع ایجـاد 
می کننـد و می داننـد دارنـد چـه می خرنـد.

کـه خطـر  باهـوش درک می کنـد   یـک زن 
می کنـد ثروتمنـد  را  او  کـردن 

خطـر یا ریسـک در بازار به نوسـان برمی گردد 
و خـود نوسـان هـم بـه تغییـر قیمت هـا ربط 
پیـدا می کنـد. هرچـه یـک سـهام بیشـتر بالا 
و پاییـن شـود خریـد آن خطرناک تـر اسـت. 
ولـی ایـن نوسـانات تنهـا در زمانـی اهمیـت 
پیـدا می کنند که داشـته هایمان را بفروشـیم. 
هرچه بیشـتر صبـر کنیم و منتظـر بمانیم آن 
پسـتی وبلندی ها بی اهمیت تـر می شـوند. اگـر 

مثلًا ده سـال وقت بگذاریم، آن نوسـانات اصلًا 
برطرف می شـوند. یـک زن باهـوش در فروش 

دارائی هایـش عجلـه نمی کنـد. 
زن باهـوش، زنـی اسـت آگاه، متکی بـه خود، 
دوسـتدار یادگیـری، مسـئولیت پذیـر و اهـل 

ریسک.
 

 یـک زن باهـوش بـا دیگران دربـاره ی پول 
حـرف می زند

می توانیم از اشـتباهات یکدیگـر درس بگیریم 
بگیریـم.  الهـام  همدیگـر  موفقیت هـای  از  و 
عوامـل  به عنـوان  یکدیگـر  از  می توانیـم 
یادگیـری، الگـو و منابـع دلگرمـی، نصیحت و 

اطلاعـات اسـتفاده کنیـم.

 یـک زن باهـوش متوجه می شـود که منابع 
و  رضایت بخـش  انتخاب هـای  بـرای  لازم 

قـدرت لازم بـرای ایجـاد تغییـر را دارد
پذیرفتـن مسـئولیت پـول خودمـان تجربه ای 
اسـت کـه مـا را ازنظـر مالـی بـالا می بـرد، 
شـخصیت مـا را قـوی می کنـد و نعمت هـا را 
بـه مـا ارزانـی مـی دارد. وقتـی پولمـان را کنار 
پـول دیگـران می گذاریـم - چـه در راه خیـر 
باشـد چـه کمکی سیاسـی یـا سـرمایه گذاری 
عقیدتـی- قـدرت زیـادی داریـم تـا تغییـرات 

گسـترده ی اجتماعـی ایجـاد کنیـم.

ری
ذا

ه  گ
مای

سر
ی 

نما
اه

ر

11اسفند 1401/ سال هفتم/ شماره 74



 حداقل  10٪درآمدتان را روی خودتان سرمایه گذاری کنید
اگـر بـرای چیـزی هزینـه نکنیـد، بـه نـدرت بـه آن چیز توجـه می کنیـد. اکثر مـردم بـه دنبال 
چیزهـای رایـگان هسـتند. امـا اگر چیـزی را رایگان به دسـت بیاورید، خیلی کم بـرای آن ارزش 
قائـل خواهیـد شـد و جـدی اش نخواهید گرفت. چقـدر روی خودتـان سـرمایه گذاری می کنید؟ 
چقدر به خودتان متعهد هسـتید؟ اگر روی خودتان سـرمایه گذاری نکنید، نقشـی در زندگی تان 
نخواهیـد داشـت. اگـر در کسـب و کارتـان سـرمایه گذاری نکنیـد، به احتمـال زیاد کارتـان را با 
کیفیـت بـالا انجـام نخواهید داد. اگـر روی روابط تان سـرمایه گذاری نکنید، احتمـالا به نتیجه ای 

14نکتهطلایییبرایآنهایییکه
میخواهندمیلیاردرشوند

اغلـب مـردم آرزو می کننـد که شـرایط زندگی شـان بـه گونه ای جادویی تغییـر کند. آن ها تـلاش نمی کنند که خود 
را تغییر داده و شرایط شـان را بهبود ببخشـند. شـما می توانید برخلاف اکثر مردم، که به سـادگی منتظر شـانس 
می نشـینند، خودتـان را بـه توانایی هـا و مهارت هـای لازم بـرای میلیـاردر شـدن مجهـز کنیـد! شـما می توانیـد بـه 
فـردی تبدیـل شـوید کـه کارهـای تاثیرگذار و مهـم انجام می دهـد. نتیجة فعالیت های شـما می تواند مشـکلات را 
حـل کـرده، زندگـی مردم را بهبود بخشـیده، و مـورد توجه افراد مهم قرار بگیرد. این افراد کار شـما را با دیگران 
بـه اشـتراک خواهنـد گذاشـت؛ چرا کـه نتیجهکارتان فوق العاده بوده اسـت. کیفیت شـخصیت شـما و کارهایی که 
انجـام می دهیـد، کامـلا در کنتـرل خودتان اسـت. امـا نمی توانید تنها با آرزو کردن به آن ها برسـید. شـما باید به 

همان فردی تبدیل شـوید که مشـتاق رسـیدن به موفقیت های مورد جسـت وجوی شماسـت.
در ادامه چند راهنمایی مفید برای دستیابی به این اهداف خواهیم خواند:

مطلوب نخواهید رسـید. 
فـردی  توانمندی هـای  موضـوع  کـه  زمانـی 
مطـرح می شـود، آن چـه کـه سـرمایه گذاری 
شـما  بـه  برابـر   100 سـود  بـا  می کنیـد 

بازخواهدگشـت. 
بـه ازای هر پولـی که خرج آمـوزش، مهارت ها 
و روابـط خـود می کنیـد، صـد برابـر کسـب 
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خواهیـد کرد.
اگـر بخواهیـد کاری را بـه کامل تریـن شـکل ممکـن انجـام دهیـد، نیـاز خواهیـد داشـت کـه با 
بهتریـن مربیـان آن رشـته همـکاری کنید. هـر کاری که به خوبی انجام شـود، ارتباط مسـتقیم 
بـه حضـور مربی باکیفیـت دارد. اگـر نمی توانید کاری را به نحو احسـن انجام دهیـد، احتمالا در 
نتیجـه نداشـتن مربیـان خوب بـرای آن حـوزه اسـت. بهترین نوع آمـوزش دیدن، همانی اسـت 
کـه بـرای آن پـول خـرج می کنیـد. و هر چه قـدر که بیش تـر هزینه کنیـد، آموزش بهتـری نیز 
نصیب تـان خواهـد شـد. اگر بـرای دریافت آمـوزش هزینه کنید، بـا دقت بیش تری گـوش کرده 
و اهمیـت بیش تـری قائـل خواهید شـد. در این شـرایط، متوجـه خواهید بود که عدم دسـتیابی 

بـه موفقیت، عواقب شـدیدتری برای شـما خواهد داشـت.
شـاید بگوییـد پـول کافـی برای ایـن آموزش هـا ندارید؛ ولـی کتاب کـه می توانید بخریـد! چقدر 
پـول و زمـان صـرف تفریـح و سـرگرمی، لبـاس و یـا غـذا می کنیـد؟ این جـا مسـئله اولویت هـا 
مطـرح اسـت؛ اولویت هـای زندگـی خـود را مشـخص کنیـد. تنهـا در صورتـی کـه روی چیـزی 
سـرمایه گذاری کنیـد، انگیزه کافی برای به سـرانجام رسـاندن آن خواهید داشـت. فـارغ از بحث 
آمـوزش، شـما بایـد روی دوره های آموزشـی، کلاس های آنلایـن، کتاب ها، غذا و خـواب خود نیز 
سـرمایه گذاری کنیـد. سـطح موفقیـت شـما را می تـوان به راحتـی با میـزان سـرمایه گذاری تان 
اندازه گیـری کـرد. اگـر بـه نتیجـه مطلوب تـان نمی رسـید، احتمـالا بـه ایـن خاطر اسـت که به 

انـدازه کافـی روی آن سـرمایه گذاری نمی کنیـد.
فراموش نکنید: سرمایه گذاری شماره یک شما، باید خودتان باشید.

 
  حداقل80٪ از زمان آزاد خود راصرف آموختن کنید

اکثـر مـردم مصرف کننده هسـتند، نه تولیدکننـده. آن ها سـر کار می روند که حقـوق بگیرند، نه 
این کـه تغییـری ایجـاد کننـد. هنگامی که آن هـا به حال خود رها شـوند، زمان شـان را به راحتی 

هـدر می دهنـد. تنهـا با سـرمایه گذاری زمان اسـت که چیزی از آن زمان عاید شـما می شـود.
تقریبـا ثانیـه بـه ثانیـه زمانـی کـه در شـبکه های مجـازی صـرف می کنیـد، جـزو زمان هـای 
مصرف شـده اسـت. شـما نخواهیـد توانسـت آن زمـان را بازپـس بگیریـد. و به جـای آن کـه تاثیر 
مثبتـی روی آینده تـان بگـذارد، آن را خـراب خواهـد کرد. ماننـد خوردن غذای مسـموم، هر چه 
بیش تـر ادامـه بدهیـد، حال تـان بدتر خواهد شـد! سـرگرمی ها همه خوب و خوشـایند هسـتند؛ 
بـه شـرطی کـه یک نـوع سـرمایه گذاری روی روابط یا خودتان باشـند. شـما به خوبـی می دانید 
کـه اگـر سـرگرمی هایتان تبدیـل بـه سـرمایه گذاری شـوند، تاثیـر فوق العـاده مفیـدی روی 
آینده تـان خواهنـد داشـت. ایـن سـرمایه گذاری می تواند سـاختن خاطـرات خـوب، آموزش های 

متحول کننـده و یـا روابـط عمیق باشـد.
بـا این حال، همه زندگی سـرگرم شـدن و تفریح کردن نیسـت. آموختن و یادگیـری نیز مواردی 
کلیـدی و مـورد نیـاز هسـتند. آمـوزش دیـدن می تواند تاثیـرات مثبت بسـیار عظیم تـری روی 

آینده شـما داشـته باشد. 
موفق ترین انسان های جهان آن هایی هستند که مشتاقانه تر در پی آموختن می روند.

آن هـا بـه سـختی مطالعه می کننـد و می دانند که محـدوده دیدشـان از دنیا به آموخته هایشـان 
بسـتگی دارد. آن هـا بـه این نکتـه واقفند که آموخته هایشـان، کیفیت روابط و فعالیت هایشـان را 

مشـخص خواهد کرد.
محتـوای  مصرف کننـدگان  جـزو  شـما  اگـر 
بی ارزش باشـید، چطور انتظار خواهید داشـت 
که بـه نتیجه ای بـا ارزش برسـید؟ محصولات 
ذهنـی شـما رابطـه مسـتقیمی بـا آن چـه که 

وارد ذهن تـان می شـود، دارنـد. 
 

تـا  کنیـد  کار  نکنیـد؛  کار  پـول  بـرای   
بیاموزیـد

رابـرت کیوسـاکی: »زمانی که جوان هسـتید، 
بـرای آموختـن کار کنید، نه پـول درآوردن«

همان گونـه کـه قسـمت بزرگـی از زمـان آزاد 
شـما بایـد صـرف آموختـن شـود، هنـگام کار 
کـردن نیـز بایـد در فکـر یادگیـری باشـید. 
افـراد ثروتمنـد و شـاد بـرای یـاد گرفتـن کار 
اندوهگیـن  و  ناموفـق  افـراد  امـا  می کننـد؛ 
بـرای مقـدار مشـخصی پـول کار می کننـد. 
تنهـا ۲0٪ ازانـرژی شـما بایـد صـرف کاری 
شـودکه انجـام می دهید. باقـی انرژی خـود را 
صـرف آموختـن، بهبـود بخشـیدن به خـود و 

اسـتراحت کنیـد.
بـا »تیـز کـردن دائـم تبـر« اسـت کـه شـما 
می توانیـد خـود را به فـردی بهتـر و کارآمدتر 
تبدیـل کنیـد. بنابرایـن، در همـان حـال کـه 
شـما سـهم بزرگـی از زمان تـان را وقف تبدیل 
و  اجتماعی تـر  متفکرتـر،  انسـانی  بـه  شـدن 
ماهرتـر کرده اید، کیفیـت کارتان نیـز افزایش 
خواهـد یافـت. در نهایت، خواهید توانسـت که 
حق الزحمه بسـیار بسـیار بالاتری برای کارتان 
دریافـت کنیـد؛ چرا کـه هیچ کس دیگـر قادر 
نیسـت آن کار را همانند شـما به انجام برساند.

اگـر شـما یادگیری و بازیابی جسـمی و ذهنی 
طـی  دهیـد،  قـرار  خـود  اولویت هـای  در  را 
سـاعت های کاری خواهید توانست در بهترین 
فـرم ممکـن خود قـرار داشـته باشـید. در این 
حالـت، شـما - ماننـد بسـیاری از مـردم - بـه 
حواس پرتـی حیـن کار دچـار نخواهیـد شـد. 
شـما یا 100٪ فعـال خواهید بـود، ویا٪100 
درحال اسـتراحت. هنگام کارکردن نیزخواهید 
توانسـت کارها را درسـریع ترین زمان به انجام 
برسـانید. کاری که بـرای دیگـران روزها زمان 
می برد، شـاید برای شـما چند سـاعت بیش تر 

طول نکشـد.
فرامـوش نکنیـد: بـا مشـخص کـردن 
بـه  شـما  زمـان  زندگـی،  اولویت هـای 
اسـتراحت تان  شـده،  صـرف  خوبـی 
در  ذهن تـان  و  بـوده  کامـل  همیشـه 
آماده تریـن حالـت خـود خواهـد بـود.

 
 هـدف از آموختـن، سـرگرمی نیسـت؛ 

بلکـه ایجـاد ارزش هـای بیش تـر اسـت
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مکـس لوکومینسـکی: »راز کلیـدی موفقیـت داشـتن تخصص هـای زیـاد نیسـت، بلکـه توانایی 
اسـتفاده از آن هاسـت. دانـش، ارزشـی نخواهـد داشـت، مگـر این کـه بـه کار گرفته شـود.«

در عصـر اطلاعات و رسـانه، میلیون ها چیـز برای آموختن وجود دارد. اما اگر شـما این آموخته ها 
را سـریعا به اعمال تبدیل نکنید، به اطلاعاتی سـطحی و بی ارزش بدل خواهند شـد. اطلاعات و 
دانـش دو چیـز بسـیار مجـزا هسـتند. هم چنین دانـش و حکمت نیـز دو موضوع متفـاوت با هم 
هسـتند. حکمـت اسـت که مشـخص می کند شـما چه چیـز را باید یاد بگیریـد، چرا بایـد آن را 
یـاد بگیریـد و چه زمانی باید شـروع بـه آموختن کنید. اگـر روی خودتان سـرمایه گذاری نکنید، 

بـه احتمال زیـاد در حد نیـاز نخواهید آموخت.
اگـر ارزش زمان تـان را درک نکنید، احتمالا نخواهید توانسـت با نادیده گرفتن مسـائلی که شـما 

را از آموختـن دور نگـه می دارند، به بالاترین بازده برسـید.
هنگامـی کـه چیـزی می آموزیـد، بایـد از آن انتظـار بازدهـی داشـته باشـید. تعـداد زیـادی از 
مـردم کتاب هـای بسـیاری می خواننـد، تنهـا بـه ایـن دلیل کـه بگوید: »مـن کتاب هـای زیادی 
خوانـده ام«. اگـر آموخته هایتـان را بـه مرحلـه به کارگیـری نرسـانید، تنهـا زمان خـود را مصرف 

کـرده و بـه هـدر داده اید.
اگر آموخته هایتان را به مرحله به کارگیری نرسانید، تنها زمان خود را به هدر داده اید.

 
 حداقل 10٪ ازدرآمدتان را روی ابزارهایی سـرمایه گذاری کنید که پول بیش تری 

برای شـما به ارمغـان می آورند
تعـداد کمـی از مـردم بـه ثـروت واقعـی دسـت پیـدا می کنند. حتی کسـانی کـه درآمد بسـیار 
بالایـی دارنـد، واقعـا ثروت منـد نیسـتند. سـبک زندگـی بسـیاری از مردم بـا درآمدشـان تغییر 
می کنـد. زمانـی کـه آن ها پول بیش تـری درمی آورنـد، بیش تر هم خـرج می کننـد. در حقیقت، 

بیش تـر مـردم پـول بـه دسـت می آورنـد تا خـرج کنند.
تعـداد کمـی از انسـان ها از پول برای سـرمایه گذاری اسـتفاده می کنند. بهتر اسـت این گونه فکر 
کنید که کسـب و کار شـما تنها یک دوم درآمدتان را شـامل می شـود. شـما کسـب و کارتان را 
داریـد تـا برای تـان درآمـد به همراه داشـته باشـد. بنابراین، باید پول تـان را سـرمایه گذاری کنید 

تا پـول بیش تری کسـب کنید.
ماننـد بسـیاری از چیزهـای دیگـر، این سـطح آموزش دیدگی شماسـت که مشـخص می کند تا 
چـه حـد خواهید توانسـت پول تـان را مدیریـت کنید. اگر می خواهیـد در زمینه مسـائل مالی به 

فـردی خبره تبدیل شـوید، ابتدا روی آموختن 
و یادگیری سـرمایه گذاری کنید.

بهتریـن زمـان بـرای کاشـت یـک درخـت، 
بیسـت سـال پیش بوده اسـت. بهتریـن زمان 
بـرای آغاز سـرمایه گذاری نیز در گذشـته بوده 
اسـت. اگـر هنـوز شـروع بـه کار نکرده ایـد، در 
جـای خود سـاکن نمانده و اندوهگین نشـوید. 
بـرای آن هـا کـه امـروز کاری انجـام ندهنـد، 

فردایـی وجـود نخواهد داشـت.
همیـن امـروز آغـاز کنیـد. خـود را وادار بـه 
یادگیری کنیـد. 10٪ درآمدخودرارویابزارهای

پول سازیسـرمایه گذاریکنید.
در نهایت، همین ابزارهای سرمایه گذاری شـده 
از کسـب  بیش تـر  حتـی  توانسـت  خواهنـد 
و کارتـان بـرای شـما بهره منـدی بـه ارمغـان 

بیاورند.
اگـر خـوب بیاموزیـد و آموخته هایتـان را بـه 
توانسـت  خواهیـد  گیریـد،  کار  بـه  درسـتی 
برخـلاف بسـیاری از مـردم بـا درآمد بـالا، هر 
از کار کـردن  روزی کـه می خواهیـد دسـت 
بکشـید. بـرای این کـه سـرمایه شـما آن قـدر 
پـول تولیـد می کند کـه بتوانیـد بـه راحتی و 

در رفـاه زندگـی کنیـد.
 

 بخشنده باشید
بسـیاری از مـردم تنها روی ایـن نکته متمرکز 
هسـتند که چه چیزهایی می تواننـد از زندگی 
بـه دسـت بیاورند. آن هـا دائم می گوینـد: من، 
مـن، مـن. بـا این حـال، یک بـار کـه آگاهانه تر 
بـه دنیـای پیرامون تان نگاه کنید، انگیزه شـما 
از »بـه دسـت آوردن« تبدیـل خواهـد شـد به 
»بخشـنده بـودن«. و بـه ایـن نتیجـه خواهید 
رسـید که بخشیدن، نسـبت به دریافت کردن 
خوشـنودکننده تر اسـت. عـلاوه بـر این، شـما 
بـا یـک هدف کـه کامـلا بـه آن ایمـان دارید، 

هدایت خواهید شـد.
هنگامـی که انگیزه شـما روی بخشـنده بودن 
نگرش هـای  بـه  می توانیـد  باشـد،  متمرکـز 
جدیـدی بـرای بهبـود روابط تـان دسـت پیدا 

. کنید
این جاسـت کـه ناگهـان هـوس خواهیـد کرد 
پیام هـای سـپاس گزاری زیـادی بـرای دیگران 
بفرسـتید! بخشـنده بـودن باعـث خواهد شـد 
ایده هـای بسـیاری بـرای بهبود سـطح زندگی 
مـردم و کسـب و کارهایشـان بـه ذهن تـان 

خطـور کند.
بخشـندگی شـما را بـه سـوی کمـک کـردن 
سـوق خواهد داد، و همین مسـئله فرصت های 
بی شـمار و عمیقـی بـرای ایجـاد رابطه هـای 
جدیـد در اختیارتـان خواهـد گذاشـت. مـردم 
بـه شـما اعتمـاد کـرده و دوسـت تان خواهند 
نیرویـی عظیم تـر  توسـط  داشـت. کار شـما 

راهنمایسرمایهگذاری
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تهییـج شـده و در پـی آن، بسـیار الهام بخش تـر و تاثیرگذارتـر خواهـد شـد.

 هوشیارانه آگاه باشید که چقدر به دیگران وابسته هستید
تنهـا بـه ایـن علت که انگیزه اولیه شـما »بخشـنده بودن« نسـبت بـه دیگران اسـت، نمی توانید 
نتیجـه بگیریـد کـه به کمـک گرفتن از آن ها نیـازی ندارید. در واقع، شـما به طـور مرتب در حال 
جسـت وجو و دریافـت کمـک از دیگـران هسـتید. حقیقت این اسـت که هر انسـانی بـرای بهتر 
انجـام دادن کارهایـش بـه افـراد دیگر وابسـته اسـت. خردمندی و تواضع بسـیاری لازم اسـت تا 
انسـان ایـن نکتـه را درک کنـد. پـس به جای این کـه کمک گرفتـن را نقطه ضعف خود حسـاب 

کنیـد، آن را به عنـوان یک نقطه قـوت ببینید.
پس از آگاهی نسـبت به وابسـتگی تان به دیگران، سـعی کنید پیوسـته قدردانی خود را نسـبت 
بـه آدم هـای حاضـر در زندگی تـان ابراز کنید. این قدردانی، باعث خواهد شـد دیگران نیز نسـبت 
بـه شـما همیـن رفتـار قدرشناسـانه را داشـته باشـند. رابطه های شـما نوعـی اندوختـه و دارایی 

هسـتند کـه می توانیـد - و بایـد - بـه مرور زمـان بزرگ تر و بهترشـان کنید. 
اگـر نسـبت بـه روابط تان بخشـنده و قدردان نباشـید، در واقع خودتـان و دیگـران را آزار خواهید 
داد. تمـام رابطه هـا ماننـد حسـاب های بانکی هسـتند، و اگـر فقط یک نفـر دائم پـول وارد آن ها 
کنـد و دیگـری دائـم برداشـت کنـد، در نهایـت همـه منابـع از میـان خواهنـد رفـت. در چنین 
روابطـی یـک به علاوةیـک می شـود کم تـر از دو. در نقطـه مقابل، رابطه هـای هم افزا و سـالم قرار 
دارنـد کـه در آن هـا یـک به علاوه یک می شـود خیلی بیش تـر از دو! هنگامی که دو نفـر دائما در 
حال بخشـیدن و دریافت کردن باشـند، حسـاب بانکی رابطه شـان رشـد کرده و وسعت می گیرد 

و در نتیجـه منجـر به سـودآوری های بیش تر می شـود.
زمانـی کـه شـما وارد گفت وگـو بـا دیگـران شـوید، افـکار و ایده هـای فوق العـاده ای بـه ذهن تان 
خطـور خواهـد کـرد. و ایـن نتیجه گیری عملی نمی شـود مگر این کـه دو نفر بـر روی یک رابطه 
تمرکـز کـرده و سـعی کننـد بـا تمـام وجـود آن را بهبود ببخشـند. آن جایی کـه دو نفـر افکار و 
اعمـال خـود را به جـای مصرف کردن، روی سـاختن متمرکز کنند، همان بخش از زندگی اسـت 

کـه آن هـا بـه انگیزه ابتدایـی خود، یعنی بخشـنده بودن، دسـت پیـدا می کنند.
خردمنـدی و تواضـع بسـیاری لازم اسـت تا انسـان این نکتـه را درک کنـد که بـرای بهتر انجام 

دادن کارهایـش به افراد دیگر وابسـته اسـت.
 

 اسـتراتژی های همـکاری بـرد - بـرد ایجـاد کنیـد تا بـه اهـداف 10 برابر یـا 100 برابر 
برسید

»تمـام شـرکت های شکسـت خورده شـبیه به هم هسـتند: آن ها شکسـت خورده اند تـا از رقابت 
کنند.« فرار 
- پیتر تیل

اکثـر مـردم به فکر رقابت هسـتند، نه همـکاری. همکاری مرحله ای بسـیار بالاتر از رقابت اسـت. 
رقابـت تنهـا بـر روی خـود فـرد متمرکـز اسـت. ایـن موضـوع هم چنیـن تفکری بسـیار سـطح 

پاییـن اسـت، چـون آن چیزهایی که شـما به 
تنهایـی قـادر به انجـام دادنش باشـید بسـیار 
محـدود هسـتند. افـرادی کـه در حـال رقابت 
هسـتند، خـود را آزار می دهنـد. آن هـا بیش تر 
بـر روی پیـروزی متمرکـز هسـتند، تـا ایجاد 

راه حل هـای جدیـد.
بـه هـر حـال، هنگامـی کـه تفکـرات شـما 
گسـترش یافته و وسـیع تر شـود، پـی خواهید 
بـرد که شـما در همکاری با دیگـران می توانید 
کارهـای بیش تـری انجـام دهیـد. همـکاری، 
ارتباط هـای کاری خاصـی ایجـاد می کنـد که 
شـما به تنهایی هرگـز قادر به انجام دادنشـان 

نبوده ایـد.
شـما توانایی هـا و دانشـی دارید کـه در زمینه 
کاری خودتـان فوق العاده اید. افـراد دیگری نیز 
وجـود دارنـد کـه در زمینه های دیگـر، مهارت 
و دانـش - خـارج از سـطح شـما - دارنـد. این 
افـراد هم چنیـن دارایی هایـی دارنـد، که شـما 

ندارید.
 100 یـا   10 نتایجـی  بـه  می خواهیـد  اگـر 
کاری  زمینـه  در  فعـال  افـراد  دیگـر  برابـر 
خودتـان برسـید، بایـد همکاری هایی بـر پایه 
اسـتراتژی بـرد - بـرد آغـاز کنید. ایـن نتیجه 
زمانـی به دسـت می آیـد که شـما برنامه هایی 
اتخـاذ کنیـد تـا توانایی هـا و دارایی هایتـان بـا 
ادغـام  دیگـر  افـراد  دارایی هـای  و  توانایی هـا 
شـود. کاری که شـما می توانید به نحو احسـن 
انجام دهید، شـاید برای دیگران بسـیار سخت 
باشـد. کاری کـه بـرای شـما دشـوار به نظـر 
می رسـد، شـاید بـرای دیگـران بسـیار آسـان 

باشد.
پاسـخ ایـن سـوالات را بـرای خودتـان پیـدا 

: کنید
همـکاری با چه کسـی می تواند پروسـه کاری 

شما را سـرعت ببخشد؟
چـه کسـی دارایی ها و منابعی در اختیـار دارد، 

که شـما ندارید؟
شـما چگونـه قـادر خواهیـد بـود به ایـن افراد 

کمـک کنید؟
چـه نـوع همـکاری می تواند شـما را سـریع تر 
بـه اهداف تـان برسـاند، و همچنین آن هـا را به 

خودشـان؟ هدف های 
افـرادی کـه در حـال رقابت هسـتند، خـود را 
آزار می دهنـد. آن هـا بیش تـر بـر روی پیروزی 
متمرکز هسـتند، تـا ایجاد راه حل هـای جدید.

هنگامـی کـه بـا دیگـران همـکاری می کنید، 
حاصـل جمع یک بـا یک برای تان بیـش از دو 
خواهـد بـود. در ایـن روش، نتیجـه بیش تـر از 
مجموعـه اجـزای معادله خواهد بـود. این گونه 
تنهـا  اسـت کـه دگرگونی هـا رخ می دهنـد. 
کسـانی که در همکاری ها مشـارکت می کنند، 
می کننـد.  تجربـه  را  واقعـی  دگرگونی هـای 
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افـرادی کـه تنهـا کارهای خودشـان را به خوبـی انجام می دهنـد، در جهان بینـی و تفکر محدود 
خـود گرفتـار می ماننـد. زمانـی کـه شـما بـا دیگـران ادغـام شـوید، ایده هـا و اهداف تـان تغییـر 
می کنـد؛ آن هـا بزرگ تـر و بهتـر می شـوند. آن هـا بـا چیـزی که شـما بـه تنهایی می توانسـتید 

انجـام بدهید، متفـاوت خواهنـد بود.
تنهـا راه داشـتن چنیـن همکاری هایی، اندیشـه های بلندمدت هسـتند. شـما باید در ایـن روابط 
سـرمایه گذاری کـرده و نقـش داشـته باشـید. ایـن همـکاری نمی توانـد شـکل معاملـه بـه خود 
بگیـرد. در ایـن نـوع همکاری نمی تـوان از اسـتراتژی »این در ازای آن« اسـتفاده کـرد. همکاری 
بایـد دربـاره چیزی عمیق تر باشـد. زمانی که به این مرحله رسـیدید، یکپارچگـی فعالیت هایتان 
از آن چـه در تنهایـی انجـام می دادیـد، بیش تـر خواهـد شـد. در نتیجه شـما قدردانـی بیش تری 
احسـاس خواهیـد کـرد. در وضعیت همکاری، شـما به طور مـداوم کارهای درسـت انجام خواهید 

داد؛ حتـی اگر این کارها سـخت و دشـوار باشـند.
به دنبال روابط معامله گونه نباشید؛ تنها روابط طولانی مدت و دگرگون کننده را بجویید.

 
 اهداف 10 برابر تعریف کرده و با ترس هایتان روبرو شوید

بـه اهـداف خود نـگاه کنید. چرا این هدف خاص معیار سـنجش شـما از »موفقیت« اسـت؟ چرا 
ایـن موضـوع را به عنـوان هـدف انتخـاب کرده ایـد؟ چه اتفاقـی می افتد اگـر به طور جدی، شـما 

بـه 10 برابـرِ ایـن هدف برسـید؟ آیـا اصلا چنین چیزی ممکن اسـت؟
البتـه کـه ممکـن اسـت! افراد متعددی هسـتند که ایـن کار را انجـام می دهند. تنهـا تفاوت های 

میـان شـما و آن ها آموزش، روابط و اسـتراتژی اسـت.
زمانـی کـه اهـداف 10 برابـر خـود را تعریـف کردیـد، بایسـتی در عـادات و رفتـار روزمره تـان 
نیـز تغییراتـی ایجـاد کنیـد. ایـن هـدف بایـد در شـرایطی تعریف شـود کـه شـما در بهترین و 
بالاتریـن سـطح خود قـرار دارید. با انجـام دادن کاری قدرت مند اسـت که می توانیـد به بالاترین 
سـطح خـود برسـید؛ ایـن کار می توانـد تمرین کـردن، آمـوزش دیـدن، و یا حضـور در محیطی 
خـاص باشـد )ماننـد یک کشـور خارجـی(. راه دیگر دسترسـی به بالاترین سـطح این اسـت که 
اطراف تـان مملـو از انسـان های خـاص باشـد؛ ماننـد کسـانی کـه بـه شـما انگیـزه می دهنـد تـا 

بهتریـن نسـخه از خودتان باشـید!
تنهـا خودتـان می دانیـد کـه چه چیزهایی می تواند شـما را به بالاترین و مشـتاق ترین سـطح تان 
برسـاند. بنابرایـن، هـر کاری کـه بـرای رسـیدن بـه آن سـطح لازم اسـت را انجام داده و سـپس 
اهـداف خود را بنویسـید. به روشـنی مشـخص کنید که چـه کارهایی انجام خواهید داد. سـپس 
هـدف خـود را نوشـته و هـر روز و هـر روز آن را در ذهن تان تجسـم کنید؛ تـا روزی که تبدیل به 
واقعیـت شـود. زمانـی کـه به هـدف خود می اندیشـید، اجـازه ندهید کـه هیچ چیز حواس شـما 

را از ایده هایتـان منحـرف کند.
شـما نمی توانیـد بـه اهـداف 10 برابـر خـود بـا افـکار و اعمـال تکـراری هـر روزه تان برسـید. در 
نتیجـه، هم زمـان کـه بـه هدف تان فکـر می کنیـد، باید بفهمیـد که برای دسـت یابی بـه آن چه 
چیزهایـی نیـاز داریـد. احتمـالا شـما نمی دانید که چـه چیزهایـی را نمی دانید! پس لازم اسـت 
کـه سـریع تر آموختـن را آغـاز کـرده و خـود را به هدف تـان نزدیک تر کنید. شـما بایـد در رابطه 
بـا کاری کـه انجـام می دهیـد جسـورتر باشـید. بایـد بیش تر تـلاش کنیـد و در این مسـیر بارها 

و بارهـا شکسـت بخوریـد. در حقیقـت، اغلب 
کمیـت سـریع ترین راه بـرای دسـت یابی بـه 

کیفیت اسـت.
در نهایـت، هنگامـی کـه بـه اهـداف 10 برابـر 
خـود فکـر می کنیـد، شـاید دچـار تـرس و 
تردیـد شـوید. زمانـی کـه دسـت بـه انجـام 
کارهایی می زنید که شـما را می ترسـانند، حد 
و مرزهایـی را رد می کنیـد کـه بیش تـر مردم 

هیـچ گاه از آن هـا عبـور نمی کننـد. 
فعالیت هـای هراس انگیز، اغلب سـودمندترین 

و ارزش مندترین کارها هسـتند.

 در بازاریابی حرفه ای عمل کنید
روان شناسـی  جـز  نیسـت  بازاریابـی چیـزی 
کاربـردی؛ راه و روش برقـراری ارتباط با مردم، 
متقاعـد کـردن و یـاری رسـاندن بـه آن هـا. 
بسـیاری از مردم گمان می کننـد که بازاریابی، 
کاری کثیـف یا غیراخلاقی اسـت! بسـیاری از 
هنرمنـدان، بازاریابـی را نمی آموزنـد؛ چـرا که 
نمی خواهند هنرشان را بفروشند و می خواهند 
آن را خالـص نگـه دارنـد. افراد دانشـگاهی هم 
این چنیـن هسـتند؛ و دسـتاوردهای آنان برای 

عامـه مردم قابل دسترسـی نیسـت.
از ایـن نیسـت کـه  بازاریابـی چیـزی فراتـر 
شـما کاری کنیـد تـا دسترسـی و اسـتفاده از 
مـردم  باشـد.  آسـان تر  و  بهتـر  محصول تـان 
ناگهـان به صورت جادویی ظاهر نخواهند شـد 

تـا محصـول شـما را بخرنـد!
دلیـل این کـه بسـیاری از مـردم در کسـب و 
کارشـان موفـق نیسـتند، این اسـت کـه آن ها 
از بازاریابـی می ترسـند یا از آن فـرار می کنند. 
بـه همیـن دلیل اسـت کـه بسـیاری از مردم، 
معلم هـای خوبـی نمی شـوند. آن هـا بیش تـر 
بـر روی محتـوا متمرکز می شـوند، تـا طراحی 
آن و رسـاندن به دسـت مخاطب. اما رسـاندن 
محتـوا بـه مخاطـب - چگونگـی - بـه انـدازه 
»چـه کاری را انجـام می دهیـم؟« و »چـرا این 

کار را انجـام می دهیـم« اهمیـت دارد.
ممکن اسـت شـما درمانی برای سرطان کشف 
کنید؛ امـا اگر نتوانید برای آن خـوب بازاریابی 
کنیـد، نخواهیـد توانسـت محصـول خـود را 
به دسـت مـردم برسـانید. ممکن اسـت شـما 
مهم تریـن پیـام دنیا و یـا بزرگ ترین داسـتان 
را در اختیـار داشـته باشـید، امـا هیچ کس آن 
را نخواهـد دیـد؛ تا زمانی که یـاد بگیرید آن را 

هوشـمندانه بسـته بندی و تبلیغ کنید. 
 

 به جـای »زمـان و تـلاش« بـر روی نتایج 
متمرکز باشـید

درگیـر  کـه  افـرادی  بیـن  بسـیاری  تفـاوت 
»اقتصـاد زمـان و تلاش« هسـتند بـا آن ها که 
از »اقتصـاد نتیجه« اسـتفاده می کننـد، وجود 

راهنمایسرمایهگذاری
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دارد. اگـر شـما جـزو گـروه اول هسـتید، تمرکزتان همیشـه بر روی »مشـغول بودن« اسـت. در 
واقـع شـما معتقدیـد کـه میـزان زمان و تلاشـی که صـرف می کنیـد، ارزش کارتان را مشـخص 
می کنـد. در نقطـه مقابـل، اگـر جـزو دسـته دوم باشـید، تنهـا بر روی دسـت یابی بـه یک هدف 

خـاص متمرکز هسـتید.
کارآفرینـان از خـط ریسـک میـان اقتصـاد زمـان و تـلاش، و اقتصاد نتیجـه عبور کرده انـد. برای 
آن هـا چیـزی به عنـوان درآمـد تضمین شـده وجـود نـدارد. هیچ کـس سـر مـاه به آن هـا حقوق 
نمی دهـد. آن هـا بـا توانایی شـان در ایجـاد فرصت هـا و ارزش آفرینـی بـرای مشـتریان زندگـی 
می کننـد. آن هـا گاهـی زمان و انرژی بسـیاری مصرف می کننـد، اما نتیجـه ای نمی گیرند. گاهی 
نیـز بـا این کـه زمـان و انـرژی چندانی صـرف نکرده اند، بـه نتایج بسـیار بزرگی دسـت می یابند. 

تمرکـز کارآفرینـان همیشـه باید بـر روی نتیجه باشـد، وگرنه هیـچ عایدی نخواهند داشـت.
اگـر می خواهیـد جزو این دسـته باشـید، باید یـاد بگیرید که چگونـه با کم کردن زمـان و تلاش 
بـه نتیجه مطلوب تان برسـید. بسـیاری از مردم بـه نتایج فکر نمی کنند؛ چـون که امنیت زندگی 
آن هـا در گرو حقوق تضمین شده شـان اسـت. شـما باید راه های دسترسـی سـریع تر بـه نتیجه را 
یـاد بگیریـد تا بتوانید مسـئولیت های بزرگ تری بپذیرید. شـما باید محیط خـود را عوض کنید. 
شـما بایـد ارزش و اهمیـت خـواب و اسـتراحت را بیش تر درک کنیـد؛ و بدانید کـه این ها چقدر 
بـرای دسـت یابی بـه بالاتریـن نتایج مهـم و مفید هسـتند. در این صـورت، زمان بیش تـری را به 

خودتـان اختصاص داده و اسـتراحت خواهید کرد.
زمانـی کـه ۸0 درصـد انرژی خـود را به اسـتراحت و خودبهبودی اختصاص دادید، بـا اره تیزتری 
وارد میـدان کار واقعی تـان شـده و راحت تـر درخت هـا را خواهیـد برُیـد! در این صورت شـما 10 
برابـر بزرگ تـر از دیگـران فکـر خواهیـد کرد. شـما در ایـن شـرایط خواهید توانسـت بیش ترین 
فشـارها را در کوتاه تریـن زمان هـا تحمـل کنیـد؛ چراکـه زمـان زیادی را بـه اسـتراحت و بازیابی 

خود اختصـاص داده اید. 
تمرکز کارآفرینان همیشه باید بر روی نتیجه باشد، وگرنه هیچ دستاوردی نخواهند داشت. 

 محیط خود را به صورت منظم عوض کنید
محیطـی کـه در آن کار می کنیـد، باید نشـان دهنده کاری باشـد که انجام می دهیـد. انجام دادن 
چندین کار متفاوت در یک محیط مشـابه، بی فایده اسـت. اما مردم - به اشـتباه - همیشـه این 
کار را انجـام می دهنـد. آن هـا بـر روی یـک صندلـی می نشـینند و تنهـا ذهن شـان را از کاری به 
کار دیگـر منتقـل می کننـد. رویکردی بـه مراتب بهتر این اسـت که کارهای خود را دسـته بندی 

کـرده و هـر کدام را در محیط مناسـب خـودش انجام دهید.
بـرای مثـال، کتـاب خوانـدن را تصـور کنیـد. بهتـر اسـت کـه فـرد عمـل کتـاب خوانـدن را در 
کتابخانـه انجـام دهد. چرا که آن جا محیطی سـاکت و مناسـب برای این کار اسـت و هیچ عاملی 

بـرای حواس پرتـی وجود نـدارد.
انجام دادن چندین کار متفاوت در یک محیط مشابه، بی فایده است.

 
 ثروت و موفقیت را برای خودتان تعریف کنید

موفقیـت و دارا بـودن همیشـه در رابطه با پول نیسـت. انسـان های زیادی وجـود دارند، که ضمن 
ثروت منـد بـودن، از سـایر جنبه هـای زندگـی بهـره چندانـی نبرده انـد. مشـخص اسـت که پول 
عنصر بسـیار مهمی اسـت. پول مشـکلات را حل کرده و فرایندها را سـرعت می بخشـد. اما نباید 
فراموش کرد که پول، تنها یک وسـیله اسـت. پول وسـیله ای اسـت برای رسـیدن به هدف. برای 
کسـانی کـه کارشـان را بـا اعتقاد واقعـی بـه آن کار انجام می دهند، پـول تنها ابزاری اسـت برای 

انجـام دادن موفقیت آمیـز کارهای بیش تر.
فراموش نکنید پول تنها ابزاری است برای انجام دادن موفقیت آمیز کارهای بیش تر.

  ثابت قدم باشید
بـرای موفـق بـودن، بایـد بـه چیـزی ایمان داشـت. شـما بـرای دسـتیابی بـه موفقیت بایسـتی 
بـرای خودتان جایگاه مشـخصی داشـته باشـید. تمام انسـان ها و شـرکت های موفـق یک تعریف 
مشـخصی از »چرایـی« بـرای خـود دارنـد. سـیمون سـینک در جایی گفته اسـت: »با چـرا آغاز 
کنیـد؛ مـردم چیـزی را که می فروشـید، نمی خرنـد، بلکه به خاطـر چرایی فروش یـک محصول، 

آن را خریـداری می کننـد.«
کمپانـی اپـل مثـال خوبی برای این بحث اسـت. در تمـام برنامه های بازاریابی این شـرکت، آن ها 
تکنولوژی هـای بـه کار رفتـه در محصولات شـان را شـرح نمی دهنـد، بلکـه ارزش و کاربرد واقعی 

آن محصـول را تعریـف کرده و بـا علاقه مندان 
بـه اشـتراک می گذارنـد. آن هـا معتقدنـد کـه 
فنـاوری باید جـذاب بوده و هم چنیـن کاربری 

آسانی داشـته باشد.
جـذاب  و  ترغیب کننـده  می خواهیـد  اگـر 
باشـید، بایـد عمیقـا به چیـزی اعتقاد داشـته 
باشـید. شـما بایـد جایـگاه مشـخصی بـرای 

خودتـان داشـته باشـید.
 همیـن جایـگاه تبدیـل بـه برنـد شـما شـده 
بـود. جایـگاه  تجاری تـان خواهـد  و علامـت 
مشـخص شـما، تفـاوت و تمایزتان بـا دیگران 

را تعریـف خواهـد کـرد.
زمانـی کـه جایـگاه و برنـد مشـخصی داشـته 
باشـید، به چشـم خواهید آمد. بـه این طریق، 
شـما دیگـر خنثـی نخواهیـد بـود. شـما بـه 
چیـزی ایمـان خواهیـد داشـت و در راه ایجاد 

تغییـری خـاص نبـرد خواهیـد کرد. 
مـردم یـا دوسـت تان خواهنـد داشـت، و یـا از 

شـما متنفـر خواهنـد بود.
 این همان چیزی اسـت که شـما می خواهید! 
میانـه رو بـودن در کار یعنی شـما حرفی برای 
گفتـن نداریـد و تلاش می کنیـد رضایت همه 

را جلب کنید.
شـما باید بـه مخاطبان تان توجـه کنید؛ همان 
گـروه کوچکـی از مـردم کـه با شـما موافق اند 
و بـه نتیجه بخـش بـودن کاری کـه می کنیـد 
ایمـان دارنـد. ایـن گروه هـواداران وفادار شـما 

. هستند
 اگـر تـلاش کنیـد همـه را از خودتـان راضـی 
نگـه داریـد، پیـام، کسـب وکار و محصول تـان 
نابـود خواهـد شـد. در این صـورت، راه و روش 
شـما نـه بـرای خودتـان و نـه بـرای دیگـران 
مشـخص نخواهـد بـود. در نتیجـه، تبدیـل به 
یـک انسـان متوسـط ماننـد بقیـه انسـان ها 
خواهیـد شـد و کارتان چشـم گیر نخواهد بود.

هسـتند  قـدم  ثابـت  کـه  انسـان هایی  تنهـا 
می تواننـد در بازاریابـی واقعـا خـوب و موثـر 

عمـل کننـد.
آن هـا آن قـدر بـه پیام شـان اهمیـت می دهند 
کـه به هـر نحوی شـده تلاش می کننـد آن را 
بـه گـوش مـردم برسـانند. آن ها به ایـن درک 
رسـیده اند که »چگونگـی« انجام یـک کار، به 
انـدازه چیسـتی و چرایـی آن کار اهمیت دارد.

کـه  رسـیده اند  درک  ایـن  بـه  بازاریابـان 
»چگونگـی« انجام یک کار، به اندازه چیسـتی 

اهمیـت دارد. و چرایـی آن کار 
نـکات طلایـی میلیـاردر شـدن برای کسـانی 
کارایـی دارد کـه واقعـا خواهان تغییـر و بهبود 
وضعیت خود هسـتند. شـما چه تعـداد از این 
نـکات را بـرای موفقیت خود بـه کار گرفته اید 
و اجـرا می کنیـد؟ لطفا تجربه خـود را با ما در 

میـان بگذارید. 
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چراگوشیاپلبخریم؟
آیفونگوشیشمایاهویتشما؟

آیفـون یـا گوشـی های شـرکت اپـل، بـا مفهـوم جذابیـت و خـاص بـودن پیونـد خورده انـد و ایـن شـرکت 
مشـتریان وفـاداری بـرای خـود دارد کـه اغلـب آنـان، افـراد مشـهور و مـردم طبقـه بـالای اجتماع هسـتند. 
گوشـی های اپل گران هسـتند و خرید آیفون شـاید برای بسـیاری از افراد ممکن نباشـد، اما کم نیسـتند 
افرادی که حسـرت داشـتن گوشـی های اپل را دارند یا کم نیسـتند افرادی که سـعی می کنند با تهیه وام 
اقـدام بـه خریـد آیفـون کننـد. به نظر می رسـد که گوشـی های آیفون بیش از آنکه که یک گوشـی باشـند 
یـک منبـع معناسـاز بـرای هویـت افراد باشـند. بسـیاری از مـردم اپـل را به خاطر امکانـات بهتری کـه دارد 
نمی خرنـد بلکـه آنـان »چرایـی« اپـل را می خرند. آن ها با در دسـت گرفتن گوشـی اپـل می خواهند بگویند 

متفـاوت و دگراندیش هسـتند. 
بنابرایـن بـه نظـر می رسـد مطـرح کـردن ایـن سـوال منطقـی باشـد: چـرا گوشـی اپـل بخریـم؟ یـا شـما چـرا 
می خواهیـد آیفـون داشـته باشـید؟ آیـا از مزایـا و معایـب گوشـی های اپـل مطلـع هسـتید؟ توقـع داریـد 

گوشـی اپـل چـه کارهایـی بـرای شـما انجـام دهـد؟
در ایـن مطلـب مـا بـه طـور مختصـر عـلاوه بـر بیـان ویژگی هـای فنـی در مـورد مزایـا و معایب گوشـی اپل به 
دلایـل روانـی کـه افـراد گرایش بـه خرید گوشـی های اپل دارنـد، می پردازیـم و امیدواریم کـه بتوانیم به 

شـما بـرای داشـتن یک تصمیـم منطقی تر کمـک کنیم. 

راهنمایسرمایهگذاری
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 دلایل جذابیت گوشی های اپل
و  اجتماعـی  روابـط  مربـی  گالـو  کارمایـن 
ارتباطـات در یکـی از آثـار خود با نـام »تجربة 
اپـل« دربـارة رازهای جلب اعتماد مشـتری در 
شـرکت اپـل صحبت کرده اسـت. او سیاسـت 
موفقیـت شـگفت انگیز  رمـز  و  اپـل  شـرکت 
آن را در چنـد کلمـه بیان کرده اسـت: »ارتقای 
کیفیـت زندگـی«. او در توضیـح ایـن مطلـب 
را  محصولـی  می خواهیـد  وقتـی  می گویـد 
بپرسـید  از خودتـان  بفروشـید  بـه مشـتری 
احساسـی  چـه  مشـتری تان  »می خواهیـد 
داشـته باشـد؟«، پاسـخ شـما بـه این پرسـش 
می تواند شـما را بـه نتایجی کاربـردی هدایت 
کنـد و سـپس از خود بپرسـید »بهترین روش 

انجـام آن چیسـت؟«
شـرکت اپـل توانسـته اسـت بـه ایـن 
سـوالات به خوبـی پاسـخ دهـد و بدین 
ترتیـب راز صدرنشـینی این برنـد قابل 
درک می شـود. در اینجـا بـه برخـی از 
ایـن  جـذاب  قابلیت هـای  و  ویژگی هـا 

گوشـی اشـاره می کنیـم:
طراحـی زیبـا و خوش دسـت، محیـط کاربری 
سـاده، اسـتفادة آسـان، سـرعت زیاد، حسـگر 
دقیـق تشـخیص چهـره، امنیـت بـالا، برنامـه 
دقیـق آپدیـت گوشـی های اپـل کـه شـامل 
چنـد نسـل قدیمی تـر نیز می شـود، نداشـتن 
برنامه هـای پیش فـرض غیـر ضـروری، تنـوع 
بیشـتر لـوازم جانبـی، اتصـال بسـیار راحـت 

تمامـی محصـولات اپل با یکدیگر، فروشـگاه اختصاصی اپ اسـتور برای پشـتیبانی از محصولات 
اپـل، فـروش راحت تـر و بـا قیمـت بالاتـر گوشـی های دسـت دوم اپـل.

امـا ایـن برنـد شـگفت انگیز علیرغـم ویژگی های فوق العـاده اش مشـکلات و معایبی هـم دارد که 
بد نیسـت از آن آگاه شـویم.

رمـز موفقیت شـگفت انگیز شـرکت اپـل در چند کلمـه خلاصه شده  اسـت: »ارتقای 
زندگی«. کیفیت 

 
 معایب اپل

گوشـی های هوشـمند اپـل بـا محدودیت های زیـادی روبرو هسـتند کـه کاربرد آن را با مشـکل 
روبـرو می سـازد و باعـث می شـود تـا از آن بـا عنوان »بـاغ محصور« یاد شـود: 

اپـل بـه دلایـل مختلف جـزو برندهای منفـور در جهان اسـت. بخشـی از این نفرت به حسـادت 
رقبـا بـر می گـردد و بخشـی بـه ایـن موضـوع برمی گـردد کـه خریدارانـش قشـر مرفـه جامعـه 

. هستند
اپـل نمـاد کالای لوکـس، تجمـل گرایـی و خودنمایـی اسـت، اپـل گـران است،گوشـی های اپل 
نرم افرارهـای بلوتـوث و فلش را پشـتیبانی نمی کنند، اسـتفاده از حافظة خارجی در گوشـی های 
اپـل امکان پذیـر نیسـت، در گوشـی های اپـل امـکان مدیریـت دلخواه فایل هـا برای کاربـر وجود 
نـدارد، نقـل و انتقال فایل ها در گوشـی های اپل با سـایر دسـتگاه ها محدودیت های زیـادی دارد، 
شـارژ باتـری گوشـی های اپـل سـریع خالـی می شـود، بسـیاری از افـراد سیسـتم عامـل iOS را 

خشـک و بـی روح توصیـف می کنند.
»بـاغ محصـور« عنوانـی اسـت که کاربـران اپل بـه دلیـل محدودیت های زیـاد این 

گوشـی و گرفتـن آزادی عمـل از کاربران بـه آن داده اند.
 

 محدودیت گوشی های اپل در ایران
امـا عـلاوه بـر ایـن مـوارد؛ گوشـی های اپـل بـه صـورت اختصاصـی در کشـور ایـران بـه دلیـل 

تحریم هـای اقتصـادی مشـکلات دیگـری نیـز دارنـد. برخـی از ایـن مشـکلات عبارتنـد از:
کاربـران ایرانـی برای داشـتن حسـاب کاربری از اپ اسـتور باید با آدرس کشـور دیگری حسـاب 
کاربـری ایجـاد کننـد کـه خـود جـای تامـل دارد. آپدیـت برنامه هـای رایـگان و پولـی در ایران 
امـکان پذیـر نیسـت. یـک کاربـر ایرانی بـرای تایید دومرحلـه ای به یک شـماره تمـاس خارجی 
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قابلیـت  ایرانـی  کاربـران  دارد.  نیـاز  معتبـر 
اسـتفاده از اپلیکیشـن های ایرانـی را ندارنـد. 
شـرکت اپـل در ایران نمایندگی رسـمی ندارد 
شـرکت های  سـوی  از  صرفـا  ضمانت نامـه  و 

واردکننـدة گوشـی ارائـه می شـود.
 

 پس چرا گوشی اپل می خریم؟!
دوبـاره ایـن سـوال را از خـود بپرسـید آیـا بـه 
خاطـر امکانـات فوق العـاده ای که گوشـی های 
اپـل دارند آن را می خواهیـد بخرید؟ آیا هزینة 
خریـد گوشـی های اپل با درآمد شـما تناسـب 
دارد؟ آیـا بـرای نمایـش سـبک زندگی تان آن 
را می خواهیـد؟ آیـا بـرای افزایـش اعتمـاد بـه 
نفـس آن را می خریـد؟ آیا همیشـه بـه خرید 

کالاهـای لوکـس علاقه مند هسـتید؟
بـه اعتقـاد برخـی راز خریـداران وفـادار اپـل 
بـه شـعار ایـن شـرکت یعنی»متفـاوت فکـر 
کـن« برمی گـردد. بـه ایـن معنـا که بسـیاری 
از مـردم اپـل را به خاطـر امکانـات بهتـری که 
دارد نمی خرنـد بلکه آنـان »چرایی« اپل را می 

خرنـد. آن هـا با در دسـت گرفتن گوشـی اپل می خواهنـد بگویند متفاوت و دگراندیش هسـتند. 
اپـل بـه کاربـران خـود حـس خـاص بـودن را القـاء می کند.

شـرکت اپـل با شـعار»متفاوت فکر کن«، بـه کاربران خـود حس خاص بـودن را القاء 
. می کند

اگر گوشـی های اپل متناسـب با سـطح درآمد شـما هسـتند احتمالا مشـکلی برایتان به لحاظ 
مالـی پیـش نخواهـد آمـد و می توانیـد با خیـال راحـت از حس خوب گوشـی اپل داشـتن لذت 

ببریـد البته به شـرط ندیده گرفتـن معایبش. 
امـا اگـر بـه خاطـر افزایـش اعتمادبه نفـس گوشـی اپـل را می خواهیـد و بـرای خریدش زیـر بار 
بدهـی می رویـد، بـه نظـر می رسـد راه حـل منطقی، حل مشـکل اعتمادبه نفس توسـل جسـتن 
بـه روش هـای دیگـری باشـد. راههایـی کـه می توانـد برایتـان به صرفه تـر باشـد و آرامـش روانی 
بیشـتری را بـه ارمغـان بیـاورد. ایـن یـک واقعیت اسـت که بـا خرید آیفـون چندین میلیـون از 

حسـابتان کسـر می شود.
اگـر هـم همیشـه به خریـد کالاهای لوکـس می پردازیـد، احتمالا جز دسـته افرادی هسـتید که 
بـه فخـر فروختن بـه دیگران علاقه مند هسـتید و دوسـت دارید تصویـری از خودتـان را نمایش 
دهیـد کـه بـا واقعیت تان فـرق دارد. علاقه بـه خرید کالاهـای لوکس غالبـا از نشـانه های اعتیاد 

بـه خرید هم هسـت.
البتـه تکنیـک بازاریابـی حرفـه ای شـرکت اپـل در افزایـش تمایل مردم بـه خرید آیفون بسـیار 
موثـر اسـت. شـرکت اپل معتقد اسـت هـرکاری که می کنیـم بخشـی از بازاریابی ماسـت، حتی 
نحـوة پاسـخ دادن مـا بـه تلفـن و سـرعت در حـل مشـکلات نیـز بخشـی از عملیـات بازاریابـی 
بـه شـمار مـی رود. آشـنایی بـا ایـن تکنیـک واگاهـی از تلاش هـای هدفمنـدی که این شـرکت 
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بـرای جذب مشـتری انجـام می دهـد می تواند 
بـه شـما بـرای گرفتـن یـک تصمیـم منطقی 

کمـک کند.
افـراد بـا خریـد یـک گوشـی اپـل و نمایـش 
دادن آن بـه دیگـران می خواهنـد بگوینـد که 
سـبک زندگی آن ها فـرق دارد. آن هـا با خرید 
گوشـی اپـل در واقـع یـک نوع سـبک زندگی 
را می خرنـد، سـطح اجتماعـی خـود را تعریف 
می کننـد و به دیگران نشـان مـی دهند که به 

چـه چیزهایی علاقـه دارند.
تغییـر سـطح اجتماعی شـاید یکـی از 
مهم تریـن دلایـل خریـد آیفون باشـد.

 
 چنـد توصیـه اقتصـادی بـرای خریـداران 

پل ا
از آن جایـی کـه شـما در حـال مطالعـه ایـن 
مطلـب در سـایت علـف خـرس هسـتید نـه 
در نمایندگـی شـرکت اپل، به شـما پیشـنهاد 
ایـن  اپـل  می دهیـم قبـل از خریـد گوشـی 

سـوالات را از خـود بپرسـید:

1( ابتـدا هـدف خـود را از خریـد گوشـی مشـخص کنیـد. آیـا خرید گوشـی اپل یک نیاز اسـت 
یا یک خواسـته؟

۲( کدام سیستم عامل بیشتر به هدف شما کمک می کند؟ )اندروید یا iOS(؟
۳( بودجه شما برای خرید گوشی چقدر است؟

در هنـگام خریـد گوشـی گران قیمتـی مثـل اپـل باید بـه دلایل خود بـرای خرید گوشـی توجه 
کنیـم و بیـن نیـاز و خواسـته خـود تفاوت قائل شـویم تـا متضرر نشـویم. در دسـت گرفتن یک 

گوشـی گـران کـه به نیازهای واقعی شـما پاسـخ ندهـد به نظـر کار عاقلانـه ای نمی آید.
بنابرایـن هنـگام خریدگوشـی ممکـن اسـت؛ بیـن جنبه هـای زیبایی شـناختی و لوکـس بودن 
گوشـی اپـل بـا جنبه کاربـردی و رفـع نیازهـای واقعـی خریدارکشمکشـی درونی اتفـاق بیفتد. 
باتوجـه بـه دلایـل ذکـر شـده در این مقاله بیشـتر مواقـع خرید یک مدل گوشـی اپـل، خریدی 
لوکـس و تجملـی بـه حسـاب می آید که ممکن اسـت با نیـاز و بودجه خانواده هماهنگ نباشـد.

در بسـیاری مواقـع نوجوانـان تقاضـای خریـد گوشـی اپـل را از والدین شـان دارنـد. دلیـل اغلب 
نوجوانـان بـرای خریـد آیفـون، نمایـش آن بـه دوستان شـان اسـت. آیفـون بـرای نوجوانـان می 
توانـد نشـانه قـدرت، ابـزاری برای خودنمایـی، خاص بـودن و اعتماد به نفس باشـد. اگر شـما نیز 
بـا چنیـن خواسـته ای از طـرف فرزندتـان مواجه هسـتید بـه این معناسـت که باید بیشـتر روی 
سـواد مالـی نوجوان تـان کار کنید. توضیح دشـواری های کسـب درآمد و پـرورش روحیه قناعت 
از مـواردی اسـت کـه حتما بایـد بـه آن بپردازید، مخصوصا اگـر نمی خواهید فرزنـدی لوس و پر 

توقع داشـته باشید.
 

 با حلوا حلوا گفتن دهان شیرین نمی شود
درحالـی کـه انتظار مـی رود این گوشـی گران قیمت کارهـای خارق العاده  و شـگفت انگیزی انجام 
دهـد، ولـی حقیقـت این اسـت که کاربـران اپل هیـچ کار فوق العاده ای با گوشـی های خـود انجام 
نمی دهنـد، اپـل بـا تعریـف و تمجید از محصولاتـش آن ها را خـاص معرفی می کنـد و خریداران 
ایـن احسـاس کاذب، دیـر یـا زود ممکن اسـت مجبور به پاسـخگویی به نیاز واقعی خود باشـند، 
بـه قـول معـروف »باحلـوا حلـوا گفتن دهـان شـیرین نمیشـه«. خرید یـک گوشـی کارآمدتر و 

اقتصادی تـر بـه معنای معمولی و سـطح پایین بودن نیسـت.
بهتـر اسـت بـه ایـن واقعیت توجـه کنیم که حتـی برندی مثل اپـل هم نیازمند خرید شماسـت 

و تمـام اهـداف آن فقط یک بازاریابی پیشـرفته با نشـانه گرفتن نقطه ضعف مشـتریان اسـت. 
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چگونهباهزینهکم
خوشتیپباشیم؟

بعضی هـا خریـد لبـاس را دوسـت دارند و بعضی دیگر نـه؛ اما همه                        ی افراد سـعی می کنند 
آراسـته بـه نظـر بیاینـد و ظاهـری موجه داشـته باشـند. حـال این سـوال پیـش میاید که 
بـا هزینـه کـم و بودجـه محـدود چگونـه می تـوان خوشـتیپ بـود و آراسـته پوشـید؟ برای 
جـواب بـه ایـن سـوال در ادامه 8 راه حـل ارائه داده ایم تا کمد لباسـتان را بـا بودجه                        ی کم 

و موردنظـر خودتـان پر کنید.

 بـه ایـن فکـر کنیـد کـه چـه نـوع اسـتایل 
داریـد لباس پوشـیدنی 

بـرای  مشـخص  بودجـه ای  مـاه  هـر  اگـر 
لباس هایتـان داشـتید، پیراهنـی گران قیمـت 
می خریدیـد یـا یـک ژاکـت زیبـا بـا قیمـت 
متوسـط؟ بیشـتر مردم آن پیراهن گران قیمت 
بـا  لباسـی  هم چنـان  ولـی  می خواهنـد؛  را 
قیمـت متوسـط می خرنـد، چون موقـع خرید 
چشمشـان بـه آن می خـورد و آن را در سـبد 

می گذارنـد. خریدشـان 
شـاید شـما لبـاس موردعلاقه تـان را نمی خریـد چـون بیـش از حـد گـران اسـت و بـه جـای 
آن چنـد لبـاس می خریـد کـه کمتـر دوسـت داریـد؛ امـا بهتـر اسـت از ایـن بـه بعـد بـه جای 
ایـن کار، برنامه ریـزی کنیـد تـا لباس هایـی زیباتـر بـا قیمـت گران تـری بخریـد که به اسـتایل 

لباس پوشـیدنتان بیایـد. 
 ببینید چه چیزهایی در کمدتان باقی مانده است

بیشـتر مـردم لباس هایـی را کـه حتی ممکن اسـت هیچ وقـت  آن هـا را نپوشـند، دور نمی اندازند 
و فقـط یکـی پـس از دیگری آن ها را روی هم انباشـته می کننـد. نگاهی به کمدتـان بیندازید. از 

یـک نگاه کلـی به آن شـروع کنید.
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می بینیدکـه  آبـی  ازلباس هـای  آیاکوهـی   -
هیـچ رنـگ قرمـزی درمیـان آن هـا نیسـت؟

یـک  این کـه  بـدون  ازتیشـرت ها  انبوهـی   -
لبـاس شـب داشـته باشـید؟

- کفش هایتـان چـه؟ همـه                        ی آن هـا صنـدل 
؟ هستند

- کفش ورزشی دارید؟
- شـلوارهایی داریدکه نمی پوشـید، چون باید 

شوند؟ اتو 
کمـد  کـه  فهمیده ایـد  حـال  بـه  تـا  حتمـاً 
موردعلاقه تـان چگونـه کمـدی اسـت. پـس 
شـروع بـه گشـتن و پیـدا کـردن لباس هایـی 
کنیـد کـه بـا سـلیقه                        ی شـما سـازگار اسـت.

وقـت بگذاریـد و همه چیـز را امتحـان کنیـد. 
اگر لباسـی را نمی خواهیـد آن را جدا بگذارید. 
لباس هایـی را کـه برایتـان تنـگ شـده اند یـا 
سـال ها اسـت کـه آن هـا را نمی پوشـید، دور 
بیندازیـد. بـا این کار می بینیـد چه لباس هایی 
در کمدتـان دارید و لباس هـای موردعلاقه تان 

کدامند.
کمـد لباس هایتـان را مرتـب کنیـد و ببینیـد 
چـه لباس هایـی داریـد. لباس هـای اضافـه را 
بفروشـید یـا به کسـی بدهیـد یا به هـر روش 

دیگـری آن هـا را از کمدتـان کنـار بگذارید. 

 
  بفروشید، تعویض کنید، دور بیندازید

اگـر لباس هـای خوبـی دارید کـه دیگر آن هـا را نمی پوشـید، گزینـه                        ی فروختن آن هـا را در نظر 
بگیریـد. مثـلًا اگـر چند کیف اضافـه دارید آن ها را به حراج بگذارید. شـاید پـول زیادی نصیبتان 
نشـود؛ امـا در نهایـت هم کمدتـان را مرتب کرده اید هـم به پولی رسـیده اید. همچنین می توانید 

لباس هایتـان را بـه دوسـتانتان بدهید یا آن هـا را به خیریه هـا اهدا کنید. 
 به سراغ لباس های کلاسیک بروید

پوشـاکی را در نظـر بگیریـد کـه کمـد لباس رویایی تـان را تشـکیل می دهند. کمـدی کوچک از 
لباس هـای باکیفیـت و زیبـا بـه مراتـب بهتـر از کمدی بـزرگ با لباس هـای به دردنخور اسـت.

اگـر سـردرگم هسـتید کـه چه بخریـد، لباس های کلاسـیک بهترین انتخاب هسـتند و به شـما 
کمـک می کننـد کـه طبـق مـد بدرخشـید. به عنـوان مثـال، بـرای یک خانـم لباس کلاسـیک 
می توانـد پیراهنـی مشـکی باشـد کـه آن را با یک شـال و یک جفت گوشـواره سِـت کنـد. برای 
آقایـان نیـز، یک شـلوار مناسـب و پیراهنی مرتب که با آن سِـت شـود به اضافـه                        ی یک کمربند، 

بسـیار برازنده است.
این اسـتایل کلاسـیک به سـلیقه                        ی شما بسـتگی دارد. لباس های کلاسـیک آن هایی هستند که 
همه جـا می شـود آن هـا را پوشـید، می تـوان آن ها را بارها شسـت و بـا آن ها یک کمـد فوق العاده 

برای خود سـاخت.
بهتریـن راه بـرای خـوب بـه نظر رسـیدن بـا یک بودجـه                        ی کم، این اسـت که ببینیـد چه چیزی 
را بیشـتر دوسـت داریـد و این گونـه، لباس هـای کمتـری بخریـد. توجه بـه این کـه چه چیزی را 
بیشـتر دوسـت داریـد یـا به چه رنگ هایـی در کمدتان نیاز دارید، انتخاب شـما را بسـیار وسـیع 

. می کند
 با یک بودجه                        ی کم، خوب به نظر برسید

نوبـت به سـخت ترین قسـمت می رسـد: حد مشـخصی بـرای خرج کردن داشـته باشـید. هدفی 
بـرای خـرج کردنتـان تعییـن کنید کـه می توانید بـا آن زندگی تـان را به راحتـی مدیریت کنید. 

هـر چقـدر که هسـت، همان مقـدار را از بانـک بگیرید و نگـه دارید.
اگـر زمانـی پول بیشـتری نیاز داشـتید، به این فکر کنید کـه آیا به همه                        ی وسـایلی که می خرید 

نیـاز داریـد یـا اینکه می توانیـد به جای بیرون رفتن برای شـام، در خانه غذا درسـت کنید.
 به جای خرید آنلاین، از مغازه ها خرید کنید

فروشـگاه های آنلاین شـاید برای کسـانی که سـایز دقیقشـان را می دانند عالی باشـد؛ اما امکان 
دارد لباسـی را دریافـت کنیـد کـه بـه انـدازة کافی خوب نیسـت و بایـد هزینـه                        ی برگرداندن آن 
را بپردازیـد. خریـد آنلایـن آنقدرهـا هـم به صرفه نیسـت. البته خرید زیـورآلات یا وسـایلی مثل 

کیـف و شـال به صـورت آنلایـن می تواند انتخاب بسـیار خوبی باشـد.
 

 از خانه بیرون بزنید و خرید کنید
لیسـتتان را آمـاده کنیـد و به خرید بروید. اگر به چیزهای سـاده ای مثل یک پیراهن سـفید نیاز 
داشـتید، بـه دنبـال فروشـگاه هایی بـا قیمت های متوسـط باشـید و اگر بـه دنبال لبـاس خاصی 

هسـتید، می توانیـد به حراجی هـا بروید.
خیلـی از افـراد از فروشـگاه های ارزان خریـد می کننـد؛ امـا چـون بـا دقـت می گردنـد، وسـایل 
خوبـی پیـدا می کنند. بـه دست دوم فروشـی های اطرافتـان هم سـری بزنید. تا زمانـی که چیزی 

را امتحـان نکنیـد، نمی دانیـد آن را دوسـت داریـد یا نه.
خریـد آنلایـن همیشـه آنقدرهـا هـم به صرفـه نیسـت. از خانه بیـرون بروید و جسـتجو کنید تا 

لباس هـای خوبـی بـا قیمت های مناسـب پیـدا کنید. 
 به همراه یک دوست به خرید بروید

اگـر نگـران این هسـتید که بیش ازحد خرج کنید، با دوسـتی بـه خرید بروید کـه مواظب میزان 
خـرج کردنتـان باشـد. البتـه مراقب باشـید دوسـتی را با خـود نبرید کـه دقیقاً برعکـس این کار 

را انجـام دهد! 
در آخـر یادتـان باشـد ارزش واقعـی شـما بـا چکمه هـای جدیـد یـا گردنبنـدی زیبـا مشـخص 
نمی شـود. شـاید تحـت تأثیر اطرافیـان خود به دنبـال خرید لباس هایـی جدید باشـید؛ ولی باید 
بدانیـد شـخص درون شـما با تغییـر لباس هایتـان تغییر نمی کند. یادتان باشـد هدف این اسـت 
کـه آنقـدر آزادی در خـرج کردنتان داشـته باشـید که هـر کار بخواهید با پول هایتـان بکنید. آیا 

چیزهایـی کـه می خریـد واقعـاً به ایـن هدفتان کمـک می کند یـا نه؟
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میلیونرهایصرفهجو
مارانصیحتمیکنند

آیـا می خواهیـد پولـدار شـوید یـا بـه واسـطه پـول حـق انتخاب هـای بیشـتری داشـته باشـید؟ طبـق آموزه هـای 
میلیونرهـای صرفه جـو، خـرج کردن کمتـر از درآمدتان، یکی از راه های دسـتیابی به این هدف اسـت. آنها به خوبی 
می دانند زندگی با قناعت کلید دسـتیابی به ثروت اسـت. همینطور این قشـر به خوبی آگاهند که احسـاس شـادی 
به ولخرجی کردن و فخرفروشـی به دیگران وابسـته نیسـت. احسـاس شـادی یک مسـاله کاملا درونی اسـت که به 

نحـوه نگاه شـما بـه زندگی ربـط دارد.
آیـا می دانیـد پرنـس رینیه موناکو که بسـیار ثروتمند اسـت عـادت دارد جوراب های هم رنگ و یک شـکل بخرد، که 
اگـر یکـی از جوراب هـا گـم یـا پاره شـد جـوراب تک لنگـه ای باقی نمانـد؟ برای بعضی ها شـاید یک جوراب بیشـتر از 
چنـد اسـکناس تمـام نشـود اما چنیـن انتخابی زمانی معنـا می دهد که بدانیـد زندگی صرفه جویانه داشـتن یک نوع 
نگـرش و انتخـاب اسـت. چیـزی شـبیه گفته یکـی از عجیب تریـن میلیونرها به اسـم جـان دی مک آرتـور »نگرش و 

انتخاب هـای صرفه جویانـه داشـتن، تعریف دیگـری از یک تاجر موفق بودن اسـت.«

 فرد صرفه جو در زندگی به روش های مختلفی پاداش می گیرد
وارن بافـت یک نمونة بسـیار خوب از کسـی اسـت که بـدون خریداری امـلاک و هواپیما و 
دارایی هـای دیگـر، بـه ثـروت بسـیار زیادی رسـیده اسـت. پیام سـادة او این اسـت که اگر 
بـه حـد کافی پـول دارید، به جـای خریدن لـوازم گران قیمت شـروع کنید به انجـام دادن 
کاری که دوسـت دارید. او هیچ قایق شـخصی و یا قصری ندارد و معتقد اسـت که چنین 

چیزهایی فقـط وبال گردن آدم می شـوند.
مثـل دیالوگـی معـروف در یـک فیلـم از بازیگـری کـه می گفـت: »از یـک جایـی بـه بعد 
وقتـی ملـک و امـلاک می خـری، دیگر تو صاحـب آن ها نیسـتی، ملـک و املاکت صاحب 

تو هسـتند!« 
وارن بافـت دو قانـون بسـیار مهـم دارد، قانـون اول ایـن اسـت کـه هرگـز ولخرجـی نکن، 
قانـون دوم ایـن اسـت کـه هرگـز قانـون اول را فراموش نکـن؛ زیـرا اگر فرامـوش کردی و 
چیزهایـی را کـه احتیـاج نداشـتی خریـدی، مجبـور به فـروش چیزهایی می شـوی که به 

آنها احتیـاج داری.
وارن بافـت، یکـی از ثروتمندتریـن افـراد جهان، می گویـد که او هرگز شـیوةزندگی خود را 
از وقتـی بـه خاطـر می آورد تغییـر نداده اسـت، او همیشـه همینطور کم خـرج و صرفه جو 
بـوده اسـت. مثـلا هنـوز در خانـه ای زندگـی می کنـد کـه آن را پنجاه سـال پیـش با یک 

قیمت ناچیـز خریده بوده اسـت.
امـا توصیـه بافـت چیسـت؟ بـه جـای اینکـه وقـت خـود را صـرف کار کـردن بـرای پول 
درآوردن و خریـدن لـوازم گران قیمـت و یـا اسـتفاده از خدمـات گران کنید، وقـت خود را 
صـرف لـذت بـردن از زیبایی های زندگـی در طبیعت به همراه دوسـتان و خانـواده ی خود 
کنیـد. سـعی کنیـد از چیزهـای کوچـک در زندگـی لـذت ببریـد. چیزهـای کوچک مثل 
عطـر یـک گل رز، عطـر چای، لبخند یک رهگـذر و هزاران چیز کوچـک دیگری که حتما 

خودتـان بـا کمـی فکر کـردن به آن می رسـید.
اسـتانداردهای زندگـی صرفه جویانـه بـه شـما امنیـت، لـذت و آزادی بیشـتری می دهـد. 
سـبک زندگـی ساده زیسـتانه یک سـبک زندگی بسـیار شـاد اسـت، چـرا که شـما از بند 
تعلقـات و درگیری هـای مـادی رهـا هسـتید و بیشـتر می توانید از داشـته های خـود لذت 

ببرید.
»موفقیت چیزی نیسـت به جز به بهترین نحو انجام دادن کاری که آن را عاشـقانه دوسـت 
دارید. دقیقا به همین سـادگی اسـت. دسـتیابی به شـغلی که آنقدر آن را دوسـت داشـته 
باشـید کـه هـر روز با عشـق آن را انجـام دهید. نعمـت واقعی این اسـت... اسـتانداردبودن 

زندگی شـما بـه معنی گران قیمت بودن زندگی شـما نیسـت.«

راهنمایسرمایهگذاری
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 روش مخصوص خود را در سـبک زندگی صرفه جویانه پیدا کنید و هر چقدر که می توانید 
پول ذخیره کنید

اشـتیاق داشـتن بـرای کم خرج تر شـدن خیلی خوب اسـت امـا در زندگی های زناشـویی چطور؟ 
آیـا همسـران باهـم همسـو هسـتند؟ آیـا هـر کـدام از آنهـا می توانـد از یـک زندگـی مجلل در 
یـک خانـه بسـیار بـزرگ بـا اتاق خواب هـای بـزرگ، کمدهـای پـر از لباس هـای گران قیمـت و 

ماشـین های بسـیار گـران و مجهـز چشم پوشـی کند؟
یا حتی خود شـما ممکن اسـت فکر کنید صرفه جو بودن سـخت اسـت چرا که مجبور هسـتید 
چشـمهایتان را روی همـه چیزهایـی کـه دوسـت داریـد ببندیـد و بـه خودتان سـختی بدهید، 

درحالی کـه حسـاب های بانکیتـان روز بـه روز پرتر خواهند شـد.
هیچ نیازی نیسـت به اینکه حتما از وعده های غذایی خود بزنید یا لباس های کهنه و اسـتفاده شـده 
دوسـتانتان را بپوشـید تا صرفه جویی کنید. شما باید سعی کنید بر اساس شـیوه زندگی خود، درآمد 
و اطرافیانتـان دنبـال راه هایـی بگردید کـه از طریق آن ها بتوانید کمتر خرج کنید و بیشـتر پس انداز 
کنید. مثلا ممکن اسـت شـما شـخصی باشـید که عاشـق بیرون غذا خوردن با دوسـتان و خانواده 
خـود باشـید و ایـن عـادت هزینه زیادی را به شـما تحمیـل کند. در این شـرایط می توانیـد به جای 
غـذا خـوردن در رسـتوران های گران قیمـت هرازگاهـی سـری هم بـه دکه های کوچک سـاندویچی 
کنارخیابان هـا بزنیـد! یـا اینکـه یـک غذای سـاده و راحـت را در منزل درسـت کنید و با دوسـتانتان 
بـه نزدیک تریـن پـارک محـل زندگیتـان برویـد و آنجا دور هـم غذا بخوریـد، گفتگو کنیـد و از کنار 
هـم بـودن لـذت ببریـد. اگر عـادت دارید برای هـر مجلس مهمی لبـاس جدید بخریـد، می توانید از 
دوسـتانی که لباس های هم اندازه شـما دارند بخواهید که هرازگاهی لباس هایشـان را به شـما قرض 
بدهنـد. اینطـوری هـم به جیب تان کمـک کرده اید و هزینـه اضافی به خودتـان تحمیل نمی کنید و 
هـم به محیط زیسـت کمک بزرگـی کرده اید! می بینید اینهـا فقط چند نمونه بودنـد از انتخاب هایی 
کـه به وسـیله آن هـا بدون اینکه بـه خودتان سـختی زیادی بدهیـد پس انداز هـم می توانید کنید. 

واقعـا هیـچ قانـون صرفه جویـی برای پیروی سـفت و سـخت از آن وجود ندارد. شـما باید شـیوه 
مخصـوص به خـود را در زندگـی پیدا کنید.

بعضـی افـراد خسـیس به خودشـان سـختی زیـادی می دهند و فقـط در پـی جمـع آوری چیزهای 
بـه ظاهـر ارزشـمند و گران قیمـت هسـتند، در حالی کـه بسـیاری از افراد صرفه جو سـعی می کنند 
تـا جایـی کـه ممکن اسـت چیزهـای مـورد نیازشـان را خودشـان تهیه کنند یـا مثـلا در خانه های 
متوسـط زندگـی کننـد تا ازمخـارج اضافی مربـوط بـه نگهـداری از آن در امان بماننـد. به هرحال باز 
هـم بایـد یادآوری کنم که شـیوه شـما هـر چه که هسـت باید نیازهای اساسـی تان را پوشـش دهد 
و شـما احسـاس خوبـی از ایـن انتخاب خود داشـته باشـید، در عین حال هرچقدر هـم که می توانید 

پس انـداز کنید.
متیـو تاتـل )Matthew Tuttle(، بنیانگـذار مرکـز مدیریـت ثـروت تاتـل، کـه یک مدیر بسـیار 

موفـق اسـت می گوید:
مـن اصـلا طرفـدار بودجه بنـدی برای هـر چیـزی در زندگی نیسـتم! من اصلا بـا اینکه افـراد را 
مجبـور بـه پیـروی از یک برنامه بسـیار دقیق و مشـخص کنیم نیسـتم. بـه نظرم اینکه افـراد را 
مجبـور بـه انجـام کاری کنیم کـه از عهده ی آن برنمی آینـد اصلا خوب نیسـت! به خصوص وقت 
تقسـیم بودجـه بیـن زوج هـا اختلاف نظرهـای زیادی پیـش می آید. به نظـرم تا زمانی که شـما 
دخـل و خرجتـان باهـم همخوانـی دارد و مجبور بـه قرض گرفتن نیسـتید، دیگر خیلی اهمیتی 

نـدارد کـه پول هایتـان را کجا خـرج می کنید.

 زیر بار بدهی به هر قیمتی نروید
هزینه هـای شـما مثـل یـک زنجیر به شـما وصل هسـتند و بدهی هـا مثل یک توپ سـنگین به 
زنجیر هسـتند که دسـت و پای شـما را می بندند و آزادی عمل شـما را در زندگی به روش های 
گوناگون تحت الشـعاع قرار می دهند. متاسـفانه این روزها قرض گرفتن کار بسـیار رایجی اسـت، 
امـا بایـد بدانیـد لذت داشـتن پـول بیشـتری که حاصـل از قرض گرفتن اسـت به قیمت سـلب 

آزادی عمل های شماسـت.
احتمـالا شـوکه خواهید شـد اگـر بدانید اغلـب افرادی کـه تظاهر بـه ثروتمند بـودن می کنند و 
دارایی هـای خـود را بـه رخ دیگران می کشـند، خود را در بدهی های بسـیار سـنگینی انداخته اند. 

 میلیونرهـای واقعـی اغلـب آدم هایـی بسـیار سـاده و معمولـی هسـتند که بـرای همهخرج و 
مخارجشـان برنامـه دارند.

استانداردهای زندگی 
صرفه جویانه به شما 

امنیت، لذت و آزادی 
بیشتری می دهد
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 به درون خودتان بیندیشید
اگـر خـوب دربـاره اش فکـر کنیـد، خریـدن چهارمین ماشـین اسـپورت یا سـومین خانه 
اعیانی تـان درحالی کـه مـردم گرسـنه هسـتند تـا حـدی آزاردهنـده بـه نظـر می رسـد. 
منظـورم آن اسـت کـه، وقتی با دید وسـیع تر به وضـع موجود نگاه کنید، کمی احسـاس 

آزاردهنـده در مـورد چیـزی نادرسـت در آن وجـود دارد. این طـور فکـر نمی کنید؟
قضیـه ایـن نیسـت که مـردم نبایـد اختیار داشـته باشـند چـه کاری می خواهنـد با پول 
خودشـان انجـام دهنـد. مـا نمی خواهیـم در مـورد جنبه هـای اخلاقـی به دسـت آوردن 
ثروت هـای گـزاف درحالی کـه سرنوشـت هم نوعانمـان را بـه خودشـان واگـذار کردیـم 
قضـاوت کنیـم. امـا اگـر شـما امکانـات و ابـزار لازم را داریـد احتمـالاً دوسـت داریـد به 

دیگـران کمـک کنیـد. مگـر اینکـه کمـی بی وجدان باشـید.
اسـتاد دانشـگاه اسـتنفورد، دیویـد چریتـون )David Cheriton(، میلیـاردری کـه 
خـودش موهـای خـودش را اصـلاح می کنـد در مـورد زندگـی بـه عنـوان یـک میلیاردر 
می گویـد: »مـن واقعـاً از ایـن قبیـل چیزهـا بسـیار ناراحـت می شـوم، ایـن آدم هـا کـه 
خانه هایـی بـا سـیزده حمـام و دیگـر چیزهـا می سـازند، حتمـاً یـک مشـکلی دارنـد.« 

چریتـون کـه دارای سـهام گـوگل بـه ارزش خالص 1٫۳میلیارددلاراسـت، وقتـی هرچند 
وقـت یک بـار برای موج سـواری بـه تعطیلات مـی رود خود را »لـوس« می نامـد. او اخیراً 
در مصاحبـه ای بـا مجلـه فوربـس )Forbes( گفـت کـه بزرگتریـن ولخرجـی اخیـرش 

خریـد یـک هونـدا اودیسـه مـدل ۲01۲ بـرای بچه هایش بوده اسـت.

 هر چه بیشتر بیندوزی، کارهای خوب بیشتری می توانی انجام دهی
مـن ناراحـت می شـوم وقتـی می شـنوم مـردم می گوینـد: »10 میلیـون دلار در حسـاب 

بانکـی ام دارم. همیـن قـدر برایـم کافـی اسـت.«
متوجـه نیسـتید کـه هنـوز نابرابـری دردناکـی بر سـیاره شـما حکم فرما اسـت؟ بـه ذهنتان 
خطـور نکـرده اسـت که هر چه بیشـتر بتوانیـد ثروت به دسـت بیاوریـد )و آن را بیهوده خرج 
نکنیـد( بهتـر اسـت، چـرا کـه می توانید آن را به افـرادی که واقعاً بـه آن نیاز دارند برسـانید؟

بسیاری از ثروتمندان این کار را نمی کنند.
)ثروتمندتریـن آمریکایی هـا 1/۳درصدازدرآمدشـان راصـرف امورخیریه می کننـد در حالیکه 
ایـن آمـار در بین کم درآمدترین ها ۲/۳ درصداسـت.( اما شـما اگرپول داشـتید می توانسـتید. 
 Leonardo( بـه همیـن دلیـل اسـت کـه مـن ارزش بسـیاری بـرای لئوناردودی کاپریـو

Dicaprio( قائل هسـتم.
سـبک زندگـی عاقلانـه بازیگـر نابغـه بـه او اجـازه می دهد تـا نقش هایـش را گلچیـن کند و 
مـا را از دیـدن فیلم هـای کـم ارزشـی کـه بیشـتر بازیگـران خـوب تمایل بـه بـازی در آن ها 

ندارنـد، خـلاص کند.
گذشته از این ویژگی تحسین برانگیز، این مرد یک فعال محیط زیست الهام بخش است.

 درکسیور )Derek Sivers( که یک سرمایه گذار موفق است می گوید:
»مـن همیشـه از قـرض کـردن فـرار می کردم! اصلا دوسـت نداشـتم که زیـر بار قـرض و بدهی 
باشـم، حتـی مبلـغ خیلی کمی. مـن هرگز بـرای خریدن چیـزی از بانک وام نگرفته ام، همیشـه 
قبـل از خریـد هـر کالایـی وقتـی اقدام بـه خرید کردم کـه از قبل مطمئـن بودم به انـدازه کافی 
در حسـابم پول هسـت. وام گرفتن و بازپرداخت وام ها بدترین راه از دسـت دادن پول و سـرمایه 
دسـت رنج آدمـی اسـت! مـن حتی زمانـی که نوجوان بـودم هم از نسـیه خرید کـردن از مغازه ها 
و بوفـه مدرسـه متنفـر بـودم و حس بدی داشـتم از اینکه زیر دین کسـی باشـم! به نظـرم دو راه 
بـرای پولـدار شـدن وجود دارد، یک راه این اسـت که سـراغ شـغل بسـیار پر درآمـدی بروید و از 
ایـن راه پـول بیشـتری بـه دسـت بیاوریـد، وراه دوم این اسـت که هزینه هـا و نیازهـا و انتظارات 

خـود را پاییـن بیاورید و در عوض بیشـتر پس انـداز کنید.«
در جامعـه ای کـه دچـار تـورم اسـت؛ وام گرفتـن بـرای خریـد دارایی هایی که متناسـب بـا تورم 
رشـد می کند، شـاید کار اشـتباهی نباشـد زیرا مبلغ بدهی و اقسـاط آن ثابت می ماند اما درآمد 
و دارایـی مـا افزایـش پیـدا می کند. امـا حتی بـرای این گونه خریدها نیـز باید آرامـش روان خود 

را بـرای زیـر بـار بدهی رفتـن در نظر بگیریم.

 من می خواهم آنقدر 
ثروت بی اندوزم تا 
بتوانم روزی کاری 
بسیار بزرگ و سودمند 
برای دیگر مردم، برای 
محیط زیست و برای 
کودکان انجام دهم
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 صرفه جـو بـودن چیـزی فراتـر از شـیک 
بودن اسـت

 )Shailene Woodley( شـیلین وودلی
بـا بیـان علنـی ایـن جملـه کـه »مـن فقط 
بـه  می خـرم«،  دوم  دسـت  لباس هـای 
گرایـش بـه صرفه جویـی کمـک کـرد. بلـه، 

صرفه جویـی مـد جدیـد اسـت.

ایـن بسـیار عالـی اسـت کـه صرفه جویـی 
دیگـر چیزی نیسـت که برای آن شـرمنده 
باشـیم. صرفه جویـی نـه تنهـا تعارضـی بـا 
شـیک بـودن نـدارد بلکه بـا توجه بـه این 
خانواده هـای  از  درصـد  کـه 4۳  حقیقـت 
هزینـه  درآمدشـان  از  بیشـتر  آمریکایـی 
توسـط  مطالعـه ای  اسـاس  )بـر  می کننـد 
بانـک مرکـزی آمریـکا(، هوشـمندانه هـم 

. هست

این اسـتایل  مجلـه  بـه  بازیگـر  ایـن 
)InStyle( گفت: »یک یا دو سـال اسـت 
نخریـده ام.« جدیـدی  لبـاس  هیـچ  کـه 

او که از بزرگترین طرفداران فروشـگاه های 
این اسـتایل  بـه  اسـت  دست دوم فروشـی 
سـه  تنهـا  لباسـش  کمـد  در  کـه  گفـت 
پیراهـن  هفـت  بلنـد،  آسـتین  پیراهـن 
آسـتین کوتـاه، دو تـاپ کوتـاه و چندتایی 

شـلوار و لبـاس کار دارد.
ایـن را مقایسـه کنیـد بـا کمدهای بسـیار 
رایجـی کـه پـر از لباس های نویی هسـتند 
کـه هنـوز برچسـب قیمت شـان بـه آن هـا 
وصـل اسـت. می دانیـد منظـورم چیسـت، 
احتمـالاً شـما یـک دوسـت ایـن چنینـی 

صرف نظـر از خریـد یک جزیـره ۲/۵ میلیون 
دلاری نزدیـک شـهربلیز )Belize( در سـال 
۲00۵، دی کاپریـو تمایـل بـه ساده زیسـتی 

دارد: 
»مـن هزینه هـای بی حدوحصـر نـدارم. مـن 
جـت شـخصی نـدارم. مـن هنـوز تنهـا یـک 
ماشـین دارم کـه آن هم یـک تویوتا پریوس 
زیـادی  چیزهـای  صـرف  را  پولـم  اسـت. 

نمی کنـم.
 پـول بـرای مـن بسـیار مهـم اسـت زیـرا به 
مـن آزادی انتخـاب می دهـد کـه بـه عنوان 
یـک بازیگـر چـه کاری انجام دهـم و مهم تر 
از آن اینکـه مـن می خواهـم آنقـدر ثـروت 
بسـیار  کاری  روزی  بتوانـم  تـا  بی انـدوزم 
بـزرگ و سـودمند بـرای دیگـر مـردم، برای 
محیط زیسـت و بـرای کودکان انجـام دهم.« 

دارید. می دانسـتید سـلبریتی دیگری که به علاقه اش به فروشـگاه های دست دوم فروشـی 
معـروف اسـت دوشـس کمبریـج، کیـت میدلتـون )Kate Middleton( اسـت؟

از این مطالب چه چیزی می توانیم بیاموزیم؟
اجـازه ندهیـد فرهنـگ رسـوخ کـرده مصرف گرایی دیـروز شـما را عقب نگه 
دارد. مسـئله ی اصلی سـاده زیسـتن؛ شـیک بودن نیسـت، آزاد بودن اسـت. 

آزادانـه انتخـاب کـردن و آزاد بـودن بـه خاطر قیـد و بندهای مالـی کمتر.
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نگاهیبهفلسفهکتاب
پدرپولدارپدربیپول

در اوایل دهه 2000 میلادی، کتابی با عنوان »پدر پولدار، پدر بی پول« از نویسـنده ناشـناخته ای به نام رابرت کیوسـاکی 
منتشـر شـد کـه کمتـر کسـی فکـر می کـرد بتوانـد به شـهرت جهانـی برسـد. کتـاب از لحـاظ موضوعـی، در حـوزه امـور مالی 
شـخصی بـود. حـوزه ای کـه پیـش از آن نیـز نویسـندگان زیـادی دربـاره آن نوشـته بودنـد؛ امـا کتـاب کیوسـاکی، بـا آن ها 
تفـاوت مهمـی داشـت. بـه همین دلیل نیز مـوج بزرگی از واکنش هـا را به همـراه آورد. دلیل واکنش های گسـترده به این 
کتاب، در واقع ایده هایی بود که توسـط کیوسـاکی در زمینه امور مالی شـخصی مطرح شـده بود. این اصول، باور بسـیاری 
از متخصصـان امـور مالـی را بـا چالش های جدی مواجه کرده بود. گرچه بسـیاری از خوانندگان اظهار داشـتند که این کتاب، 
حـاوی توصیه هـای ارزشـمندی اسـت؛ امـا برخی نیز توصیه های کیوسـاکی را غیرمنطقی دانسـتند. با ایـن حال،کتاب »پدر 
پولـدار، پـدر بـی پـول«، مخاطبـان زیادی پیـدا کرد و برای سـال های متوالـی به کتابی پرفـروش تبدیل شـد! روند فروش 
ایـن کتـاب بـه جایی رسـید که  رابرتکیوسـاکی درنهایـت برند»پدرپولدار،پدربی پـول«راازآن خود کـرد و مجموعه کاملی 

ازکتاب هـا وبازی هـا بـا اقتبـاس ازکتـاب اوعرضـه شـدند. این کتاب بـه 13 زبان زنده دنیا ترجمه شـده اسـت.
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 رابـرت کیوسـاکی و آمـوزش متناقـض 
دو پـدر

از  الهـام  بـا  را  خـود  کتـاب  کیوسـاکی، 
پـدر  نوشـت.  پـدرش  دو  آموزش هـای 
بیولوژیکـی او، یـک پدر بیچـاره و فقیر بود 
کـه بـه عنـوان کارمنـد دولـت کار می کرد 
و پـدر دوسـتش کـه پـدری ثروتمنـد بود. 
پـدر فقیـر و بیچـاره رابـرت، دیدگاه هـای 
معتقـد  او  داشـت.  پـول  دربـاره  خاصـی 
بـود ثروتمند شـدن، کار درسـتی نیسـت، 
زیـرا اکثر افـرادی کـه ثروتمند هسـتند از 
راه هـای غیراخلاقی به ثروت رسـیده اند. از 
ایـن رو او همیشـه در فقـر زندگی می کرد، 
زیـرا نمی توانسـت پـول زیـادی درآورد. یا 
بهتـر اسـت بگوییم کسـب درآمـد و ثروت 
بیشـتر برایـش مهـم نبـود. پـدر رابـرت تا 
آخـر عمـر خـود بـه عنـوان کارمنـد دولت 
کار کـرد، زیـرا معتقد بود پـول، تنها از راه 

کار کـردن بـه دسـت می آیـد. همیـن نگرش باعث شـد تـا پدر رابـرت هیچ گاه بـه منبع 
درآمـد دیگـری جـز کارمنـدی فکـر نکند.

امـا بخـت بـا رابـرت یـار بـود. او این شـانس را پیدا کرد که با پدر دوسـتش آشـنا شـود. 
پـدری کـه پولـدار بـود و تاثیر زیـادی بر نگرش هـای مالی رابرت داشـت. آشـنایی رابرت 
بـا پـدر دوسـتش، این فرصـت را ایجاد کرد تـا بتواند افـکار دو پدر را با هم مقایسـه کند 
و درسـت و غلـط را از هـم تشـخیص دهـد. مقایسـه ای کـه حاصـل آن در قالـب چندین 
توصیـه مالـی آشـکار شـد. برخـی از توصیه هـا و دیدگاه هـای مالی کیوسـاکی که بسـیار 

بحث برانگیـز نیـز شـدند، عبارتند از:

 املاک و مستغلات ثروت نیست، بدهی است
یکـی از اصل هـای جنجالـی کتـاب کیوسـاکی این بـود که امـلاک و مسـتغلات از جمله 
خانه هـا نـه تنهـا ثـروت نیسـتند، بلکـه بدهی هسـتند. کیوسـاکی ایـن اصل را بـا توجه 
بـه مطالعـه و تحقیـق در مـورد زندگی مـردم آمریکا به دسـت آورد. او مشـاهده کرد که 
مـردم آمریـکا، خانـه را بـه عنـوان یکـی از منابـع اصلـی ثـروت خـود در نظـر می گیرند. 
او از طریـق بازتعریـف بدهـی و دارایـی، بـه ایـن اصل رسـید. به بـاور کیوسـاکی، بدهی، 
چیزیسـت کـه پـول را از جیـب شـما خـارج می کنـد و دارایـی، پـول را در جیـب شـما 

می گـذارد.
از آنجـا کـه خانـه و امـلاک، پـول را از جیب شـما خارج می کنـد و مالیـات و هزینه های 
دیگـری را بـه شـما تحمیـل می کند، پس یک نـوع بدهی اسـت. هر چه انـدازه این خانه 

بزرگ تـر باشـد، بدهی شـما بزرگ تر اسـت.

 مراقب افکار خود باشید
اگـر بگوییـد نمی توانـم انجـام دهم، آن وقـت از فکر کردن بـه احتمـالات بازخواهید ماند. 
امـا اگـر بـه جـای ایـن جملـه بـا خـود بگوییـد چگونـه می توانـم آن را انجام دهـم، مغز 
شـما بـرای انجـام بسـیاری از احتمـالات تغذیـه می شـود. ایـن اصـل، یکـی از اصل های 
جالـب کیوسـاکی اسـت که تا حـدودی منشـا روانشناسـانه نیـز دارد. کیوسـاکی توصیه 
می کنـد افـکار منفـی خـود از »قبیل نمی توانـم آن را انجام دهـم« را بـا »می توانم انجام 

دهـم«، به یـک نگرش سـالم تبدیـل کنید.
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 پس انداز کردن اتلاف پول است
توصیـه جنجالـی دیگـر کیوسـاکی ایـن بـود که پـس انداز کـردن پول اشـتباه اسـت. او 
معتقـد بـودن وام گرفتـن بهتـر از پس انـداز کـردن اسـت. کیوسـاکی همچنیـن عنـوان 
کـرد در نظـر اکثـر مـا، کارمنـدان دولـت اغلـب بـه عنـوان افـرادی سـخت کوش در نظر 
گرفتـه می شـوند، ایـن در حالیسـت کـه آن هـا پـاداش کافـی دریافـت نمی کننـد. بـه 
بـاور کیوسـاکی، دیـدگاه سخت کوشـانه در رابطـه بـا کارمندان، دیدگاه درسـتی نیسـت. 
او دیـدگاه رایـج در مـورد صاحبـان کسـب و کارهـای بـزرگ را نیـز زیـر سـوال بـرد. در 
نظـر اکثـر مـردم، صاحبـان ایـن نوع مشـاغل، بخـش بزرگـی از پـول تولیدکننـدگان را 

می گیرنـد و یـا اصطلاحـا می خورنـد.

 بازاریابی شبکه ای، عاملی برای ثروت اندوزی است
در آمریـکا، بازاریابـی چنـد سـطحی یـا شـبکه ای، جـز مشـاغل ثروت سـاز اسـت. بـا 
ایـن حـال افـراد معمولـی تمایـل چندانـی بـه ایـن شـغل ندارنـد، زیرا بـاور بسـیاری از 
متخصصـان مالـی ایـن اسـت که بازاریابی شـبکه ای، شـغلی سـخت اسـت و افـراد عادی 
از عهـده آن برنمی  آینـد. امـا کیوسـاکی، خـلاف ایـن عقیـده را داشـت. او علناً بـه مردم 

توصیـه کـرد کـه مشـاغل بازاریابـی را امتحـان کنند.
بسـیاری از متخصصـان امـور مالـی، او را متهـم کردنـد کـه مـردم را به سـمت طرح های 

هرمـی سـوق می دهد.

 فروش را یاد بگیرید
کیوسـاکی معتقـد اسـت یکی از رازهـای موفقیت جهت ثروتمند شـدن، یـاد گرفتن و یا 

پیدا کـردن راه های فروش اسـت.
گفتـه شـده اسـت یـک بـار خانمـی بـا مـدرک کارشناسـی ارشـد ادبیـات انگلیسـی از 
کیوسـاکی پرسـید که چگونه می توانم نویسـنده پرفروشـی شـوم. کیوسـاکی به او پاسـخ 

داد حتمـا دوره هـای آموزشـی فـروش را 
ند. بگذرا

 او کـه از ایـن پاسـخ شـوکه شـده بـود، 
امـا  نمی گویـی؟«  کـه  »جـدی  پرسـید 
کیوسـاکی کـه کامـلا جدی بود، در پاسـخ 
موفـق،  کتاب هـای  مـورد  در  چـرا  گفـت 
همیشـه می گوینـد کتـاب پرفـروش، امـا 
کیوسـاکی  کتـاب؟  بهتریـن  نمی گینـد 
سـپس در ادامـه می گوید اگـر می خواهید 
ثروتمنـد شـوید حتمـا مهارت هـای فروش 

را یـاد بگیریـد.
اگـر از منطقـه امـن و راحـت خـود خـارج 
نشـوید، هیـچ گاه نمی توانیـد کسـب و کار 

خـود را ایجـاد کنید.

 سواد مالی را یاد بگیرید
برخـلاف  کـه  کیوسـاکی  دیگـر  توصیـه 
جنجال برانگیـز  دیگـرش  توصیه هـای 
نیسـت، یـاد گرفتـن سـواد مالی اسـت. به 
بـاور کیوسـاکی، سـواد مالـی، پایـه مالـی 
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افـراد را قـوی می کند. سـواد مالـی، ثروت 
ایـن  بـدون داشـتن  امـا  ایجـاد می کنـد، 
سـواد، ثـروت اندوخته شـده، بـه راحتی از 

دسـت مـی رد.
ارائـه ایـن اصـل، سیسـتم  کیوسـاکی در 
آموزشـی را نیـز مـورد انتقاد قـرار می دهد 
و معتقـد اسـت سیسـتم مالـی دائمـا به ما 
می گویـد بـرای پول کار کنیـد؛ اما هیچ گاه 

نمی دهـد چگونه. یـاد 

 ترس و تردید را کنار بگذارید
کیوسـاکی معتقـد اسـت تـرس و تردیـد 
مهم تریـن مانـع موفقیـت اسـت. او معتقد 
اسـت افراد ترسـو، ریسـک پذیر نیسـتند و 
همیشـه در منطقـه امـن خود قـرار دارند. 
بـه همین دلیـل پدر فقیر، همیشـه فقیر و 
بـی پول بـود.  اما پـدر پولدار ریسـک پذیر 
اسـت. او معتقـد اسـت کـه بخـت و اقبـال 
همیشـه با افراد شـجاع و جسـور یار اسـت 

نـه افـراد باهوش.

 کتـاب پـدر پولـدار، پـدر بـی پـول را 
بخوانیـد

رابـرت کیوسـاکی در کتاب خود بـه موارد 
متعددی از اصول مالی اشـاره کرده اسـت.

 اصولـی کـه پرداختـن بـه همـه آن هـا در 
اسـت.  سـخت  حـدودی  تـا  نوشـته  ایـن 
کتـاب،  ایـن  بهتـر  درک  بـرای  بنابرایـن 

نیسـت. لطـف  از  آن خالـی  خوانـدن 

 البتـه توجـه بـه ایـن نکتـه نیـز ضـرری 
اسـت که در حین خواندن کتـاب، احتمالا 
بـا اصـول و توصیه هایـی مواجه شـوید که 
بـا دیدگاه های رایج شـما پیرامون مسـائل 

مالـی در تناقض باشـد.
و  نتیجـه  بتوانیـد  آنکـه  بـرای  امـا 
تاثیرپذیـری بهتـری از ایـن کتاب داشـته 
باشـید، بـا نگاهی عـاری ازتعصـب آن ها را 
دنبـال کنیـد و درصـورت تطابـق آن اصول 
بـا اندیشـه ها و دیدگاه هـای منطقـی خود، 

نسـبت بـه اجـرای آن هـا اقـدام نماییـد.

آشنایی رابرت 
با پدر دوستش، 
این فرصت را 
ایجاد کرد تا بتواند 
افکار دو پدر را با 
هم مقایسه کند 
و درست و غلط را 
از هم تشخیص 
دهد. مقایسه ای که 
حاصل آن در قالب 
چندین توصیه مالی 
آشکار شد.
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جملاتیالهامبخشاز
رابرتکیوساکی

رابـرت کیوسـاکی، نویسـنده معـروف کتـاب »پـدر پولـدار، پـدر بی پـول«، نویسـنده تعـداد زیـادی از 
بهترین کتاب های مرتبط با امور مالی در دنیا اسـت. او راهنما و مشـوق بسـیاری از کارآفرینان مطرح 

جهـان بـوده و هم چنیـن چشـم انداز مـا را نسـبت به کسـب ثـروت تغییر داده اسـت.
در ادامـه، جملاتـی الهام بخش از رابرت کیوسـاکی را خواهیم خواند؛ جملاتی که می توانند نگرش شـما 

را نسـبت به کسـب ثروت در زندگی دگرگون کنند.
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 » در دنیـای واقعـی، باهوش ترین انسـان ها کسـانی اند که اشـتباه کـرده و از آن درس می گیرند. 
در مدرسـه، باهوش ترین هـا کسـانی اند که هیچ اشـتباهی نمی کنند.«

 » مشـکل مدرسـه این اسـت که ابتدا پاسـخ را مطرح کرده و سـپس از شـما امتحان می گیرد؛ 
زندگی این گونه نیسـت.«

 » مـا در مدرسـه یـاد می گیریـم کـه اشـتباهات بـد هسـتند و به خاطـر آن ها تنبیه می شـویم. 
امـا اگـر بـه مسـیری که انسـان ها بـرای یادگیـری طراحـی کرده انـد نگاه کنیـد، می بینیـد که ما 
بـا اشـتباه کـردن یـاد می گیریـم. مـا راه رفتن را بـا زمین خـوردن یـاد می گیریم. اگر مـا هیچ گاه 

زمیـن نخوریـم، هرگـز راه رفتـن را نمی آموزیم.«
 »چیـزی کـه زندگـی شـما را مشـخص می کنـد، آن چیـزی نیسـت کـه از دهان تـان خـارج 
می شـود، بلکـه آن چیزهایـی اسـت کـه بـا خودتـان زمزمـه می کنیـد؛ این هـا بیش ترین نیـرو را 

دارند.«
 » افزایـش درآمـد مهم تـر از کاسـتن هزینه هایتـان اسـت. پرورانـدن روحیـه مهم تر از آن اسـت 

کـه بی خیـال رویاهای تان شـوید.«
 » موفق تریـن انسـان ها در زندگـی کسـانی اند کـه سـوال می پرسـند. آن هـا دائـم در حـال 

آموختن انـد. آن هـا مـدام رشـد می کننـد. آن هـا همیشـه پشـتکار دارنـد.«
 » شِـکوه کـردن دربـاره جایـگاه فعلـی شـما در زندگـی بـی ارزش اسـت. بـه خودتـان بیاییـد و 

به جـای شـکایت کـردن، کاری انجـام بدهیـد.«
 »تـرس از متفـاوت بـودن، بسـیاری از انسـان ها را از جسـت وجوی راه حل هـای جدیـد بـرای 

بازمـی دارد.« مشکلات شـان 
 »برنده ها از باختن نمی ترسـند؛ اما بازنده ها از آن می ترسـند. شکسـت، بخشـی از مسـیر و روند 

موفقیت اسـت. کسـانی که از شکسـت اجتناب می کنند، در واقع از موفقیت دوری کرده اند.«
 »اغلـب، هـر چـه که پـول بیش تری به دسـت بیاورید، بیش تـر هم خرج می کنیـد؛ برای همین 
اسـت که پولِ بیش تر شـما را ثروتمند نمی کند. دارایی ها باعث ثروتمند شـدن شـما می شـوند.«

 »موفق  تریـن انسـان ها کسـانی اند که از پرسـیدن - چرا- نمی ترسـند؛ مخصوصـا زمانی که همه 
فکـر می کنند این موضوع کاملا مشـخص اسـت.«

 »امیدوار نشستن انرژی  شما را تخلیه می کند. عمل کردن برای تان انرژی ایجاد می کند.«
 »یـک فـرد هـر چـه کـه بیش تـر در پـی امنیت باشـد، بیش تـر هم کنتـرل زندگـی خـود را از 

دسـت می دهـد.«
 »هـر کسـی می توانـد ریسـک را بـه شـما بگوید؛ ولـی یـک کارآفریـن می تواند پـاداش عمل را 

ببیند.«
 »اگـر از آن دسـته افـراد هسـتید کـه جرات انجـام هیچ کاری ندارنـد، هر بار که زندگی شـما را 
تحت فشـار گذاشـت تسـلیم خواهید شـد. اگر جزو این دسـته از انسان ها هسـتید، کل زندگی تان 
را در امنیـت بـازی خواهیـد کـرد، کارهای درسـت انجام خواهیـد داد، خودتان را بـرای چیزی که 
هیـچ گاه اتفـاق نخواهـد افتاد نگه خواهید داشـت و سـپس به عنـوان یک فرد خسـته کننده از دنیا 

رفت.« خواهید 
 »صحبـت کـردن بی ارزش اسـت. یـاد بگیرید با چشـم هایتان بشـنوید. اعمال بـا صدایی بلندتر 
نسـبت بـه کلمـات صحبت می کننـد. به کارهـای یک فـرد بیش تر از حرف هـای او نـگاه کنید.«

 »تنهـا دارایـی قدرتمنـدی کـه همه مـا داریم، ذهن ماسـت. اگر ذهـن به خوبی آمـوزش ببیند، 
می توانـد در کوتاه تریـن زمـان ثروت عظیمی ایجـاد کند.«

 »آن بـازی را کـه می توانیـد برنـده اش باشـید، پیـدا کنید؛ و همه عمر خـود را به ادامـه آن بازی 
متعهـد بمانید. و برای پیروز شـدن بـازی کنید.«

 »هـوش، مشـکلات را حـل کـرده و پول تولیـد می کند. پول بـدون هوش اقتصادی، پولی اسـت 
که زود از دسـت می رود.«

 »احساسـات چیزی اسـت که از ما انسـان می سـازد. ما را واقعی می کند. کلمه احسـاس، یعنی 
انـرژی در حـال حرکـت. درباره احسـاس خـود صادق باشـید، و از ذهن و احسـاس تان به نفع خود 

اسـتفاده کنید، نه علیه خودتان.«
 »زمانـی کـه مجبـور بـه اندیشـیدن شـوید، ظرفیـت ذهنی تـان گسـترش می یابـد. زمانـی که 

ظرفیـت ذهنی تـان گسـترش یافـت، ثـروت شـما افزایـش پیـدا می کنـد.«
 »اشـتباه کردن برای تبدیل شـدن به انسـانی بزرگ کافی نیسـت. شـما باید هم چنین اشـتباه 

خـود را پذیرفته، و سـپس بیاموزید که 
چگونـه آن اشـتباه را بـه یـک مزیـت 

تبدیـل کنید.«
 »یک اشـتباه، نشانه و اخطاری برای 
شماسـت تا بدانیـد که زمـان آموختن 
چیزی جدید فرا رسـیده اسـت؛ چیزی 

کـه تا به حـال نمی دانسـته اید.«
 »مـردم بایـد از خـواب بیدار شـده و 
متوجه شـوند که زندگـی منتظر آن ها 
نمی مانـد. اگـر چیـزی را می خواهـی، 

بلند شـو و بـه دنبالـش برو.«
 »اگـر می خواهی ثروتمند شـوی، به 

انسـان های بیش تـری خدمت کن.«
 »مـردم وقتـی کـه تنبـل باشـند، 
دوسـت دارنـد کـه دیگران را سـرزنش 

» . کنند
 »یک اشـتباه، نشانه و اخطاری برای 
شماسـت تا بدانیـد که زمـان آموختن 
چیزی جدید فرا رسـیده اسـت؛ چیزی 

کـه تا به حـال نمی دانسـته اید.«
کار  و  عنـوان کسـب  بـا  »چیـزی   
وجـود  بـد  سـرمایه گذاری  فرصـت  و 
نـدارد؛ اما کارآفرینان و سـرمایه گذاران 

بـد وجـود دارنـد.«
 »راه انـدازی یـک کسـب و کار مانند 
پریـدن از هواپیمـا بـدون چتـر نجـات 
کارآفریـن  آسـمان،  میـان  در  اسـت. 
شـروع بـه سـاخت یـک چتـر نجـات 
می کنـد و امیـدوار اسـت کـه آن قبـل 

از برخـورد بـه زمیـن بـاز شـود.«
از   »کارآفریـن بـودن یعنـی عبـور 
یـک اشـتباه تـا اشـتباهی دیگر. شـما 
باید شـکیبایی و پشـتکار ادامه دادن را 

باشید.« داشـته 
 »گرفتاری هـای مالی اغلب نتیجه ی 
مسـتقیم این امر اسـت که مـردم همه 
طـول عمرشـان را بـرای کـس دیگری 

می کنند.« کار 
سـرمایه گذار  یـک  این کـه  »بـرای   
یـا مالـک موفـق باشـید، بایـد از لحاظ 
یـا  پیـروزی  بـه  نسـبت  احساسـی 
باشـید.  بی طـرف  و  خنثـی  شکسـت 
از  تنهـا بخشـی  پیـروزی  شکسـت و 

بازی انـد.«
 »توانایـی فـروش اولیـن مهـارت در 
کسـب و کار اسـت. اگر شما نمی توانند 
چیـزی را بفروشـید، خودتـان را با فکر 
کـردن بـه صاحب کسـب و کار شـدن 

اذیـت نکنید.«
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بـرای کـودکان امـروزی پـول آن طـور کـه بـرای نسـل های 
قبـل آشـنا بود، شـناخت پذیر نیسـت. آن هـا کمتر پول را 
می بیننـد و لمـس می کننـد. در نتیجـه، والدیـن بایـد ایـن 
آشـنایی را ایجـاد کننـد؛ بـا دادن پـول واقعـی، اسـکناس 
توضیـح دادن  و  پس انـداز  بـرای  قلکـی  دادن  سـکه،  و 
مفاهیـم و فرایندهـای پولـی. کـودکان بایـد بداننـد پـول 

به کودکان کمک کنیم پس انداز کنند
چگونـه تأمیـن و خـرج می شـود، ارزش کالاهـای مختلـف 
چـه تفاوتـی دارد، پس انـداز چیسـت و... . ایـن ویدیو 
بـه شـما کمـک می کنـد تـا اطلاعـات اولیـه را در اختیـار 
کودکانتـان قـرار دهیـد. بـرای دیـدن ویدیو کـد کیوآر 
علـف  سـایت  در  و  کنیـد  اسـکن  را  صفحـه  در  موجـود 

خـرس ویدیـو را تماشـا کنیـد.

راهنمایسرمایهگذاری
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a l a f k h e r s

شخصی که نمی داند پول بعدی از کجا می آید، 
معمولا نمی داند آخرین پولی که خرج کرده کجا رفته 

است




